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Vorwort 
 
Gegenstand des vorliegenden Forschungsberichtes sind die Ergebnisse einer empirischen 
Studie, die von Febin Joseph im Rahmen seiner Bachelorarbeit an der Wirtschaftsuniversität 
Wien unter Anleitung und Betreuung von Erwin Eszler in der Zeit vom April 2019 bis zum 
Februar 2020 am Institute for Finance, Banking and Insurance durchgeführt wurde. 
Das für die Bachelorarbeit vom Betreuer allgemein ausgeschriebene Thema „Empirische 
Bearbeitung eines selbstgewählten betriebswirtschaftlichen Themas aus dem Bereich der 
österreichischen Versicherungswirtschaft“ wurde auf Vorschlag von Febin Joseph konkretisiert 
zu „Ausgewählte Faktoren zum Verbleib bei einem Kfz-Haftpflichtversicherer in Österreich – 
Eine empirische Studie (152 Probanden)“ (offizieller Titel der Bachelorarbeit). 
Diese Bachelorarbeit wird hier zur Gänze und – bis auf einige punktuelle formale Änderungen 
bzw. Korrekturen durch Erwin Eszler - unverändert wiedergegeben. 
Für die Richtigkeit der empirischen Daten und Datenauswertungen ist ausschließlich Febin 
Joseph verantwortlich.  
 
Wien, im Februar 2020       Erwin Eszler 
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1. Einführung/Zielsetzung 
Ziel dieser Arbeit ist es, herauszufinden, welche Aspekte die Kunden bei ihrer Entscheidung 
beeinflussen, bei ihrem aktuellen Kfz-Versicherer zu bleiben, bzw. was für die Kunden ein 
Grund wäre, den Kfz-Versicherer zu wechseln. Die Diplomarbeit „Die Bereitschaft der 
Versicherungsnehmer zu einem Wechsel des Versicherungsunternehmens“ von Elvira Kos und 
Christina Wild ist bereits dieser Frage nachgegangen1. Aus diesem Grund werden 
beeinflussende Faktoren, die diese Autorinnen erforscht haben, in der folgenden Arbeit nicht 
weiter untersucht. Ein Schwerpunkt dieser Abhandlung ist, herauszufinden, wie die 
Preiselastizität der Probanden ist und ob es für sie ein Unterschied ausmacht, wenn ihr aktueller 
Kfz-Versicherer die Prämie erhöht bzw. ein Konkurrenzunternehmen im selben Ausmaß die 
Prämie senkt. Die Antworten der Probanden werden hinsichtlich Alter und Geschlecht 
beleuchtet. (Auf die Analyse nach Ausbildungsstand wird verzichtet, da in einzelnen 
Bildungsgruppen nicht genügend Umfrageteilnehmer gefunden werden konnten) Punktuell 
wird auch hinsichtlich der Dauer der Kundenbindung zum aktuellen Kfz-Versicherer bzw. 
Versicherungsberater, der Anzahl der Kfz-Versicherer-Wechsel ohne Abmeldung des Kfz und 
der Gesamtdauer, während derer die Probanden schon eine Kfz-Versicherung besitzen, 
analysiert. 
2. Kfz-Versicherung 
Bei der Kfz-Versicherung unterscheidet man - abgesehen von der Kfz-
Insassenunfallversicherung und der Kfz-Rechtsschutzversicherung - die Kfz-
Haftpflichtversicherung und die Kfz-Teil- bzw. Vollkaskoversicherung. Die 
Haftpflichtversicherung ist gesetzlich vorgeschrieben und ist für die Zulassung eines 
Kraftfahrzeuges notwendig. Die Prämienhöhe ist abhängig von der jeweiligen Stufe im Bonus-
Malus-System. Des Weiteren ist sie unter anderem abhängig von der Motorstärke des 
Fahrtzeugs, Schadenverlauf, Alter des Versicherten und  der jährlichen Fahrleistung. 
Standardmäßig gibt es 18 Stufen, beim erstmaligen Abschluss einer Kfz-Versicherung steigt 
der Versicherte in der Grundstufe 9 ein. Den Bereich zwischen 0-8 nennt man Bonus-Stufen, 
und den Bereich zwischen 10-17 Malus-Stufen. In der Grundstufe beträgt die 
Versicherungsprämie 100 %. Bei Unfallfreiheit während des Beobachtungszeitraums vom 
1.Oktober bis 30. September gelangt man in die nächst-niedrigere Stufe und zahlt folglich eine 
                                                 
1 Vgl. Kos, Elvira / Wild, Christina (2007): Die Bereitschaft der Versicherungsnehmer zu einem Wechsel des 
Versicherungsunternehmens. Diplomarbeit an der Wirtschaftsuniversität Wien 
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geringere Prämie. Wenn die Stufe 0 erreicht ist, ist nur noch 50 % der Versicherungsprämie zu 
zahlen. Da das Bonus-Malus-System gesetzlich nicht reglementiert wird, können die 
Versicherer das Bonus-Malus-System anpassen2. So ist es möglich, nach der Stufe 0 noch 
weitere niedrigere Stufen, mit entsprechend geringerer Prämie, anzubieten. Weiters werden 
auch Freischäden bei Versicherungen angeboten, dadurch wird die Stufe im Schadensfall nicht 
angehoben. Ohne Freischadensbonus rückt man, bei einem selbstverschuldeten Schadensfall, 3 
Stufen Richtung Malus3. Wenn die 17. Stufe erreicht ist, sind 200 % der Versicherungsprämie 
zu zahlen.  
Die Kfz-Haftpflichtversicherung ersetzt Personen-, Sachen- und Vermögenschaden, die durch 
die Verwendung des Kraftfahrtzeugs einem Dritten entstanden sind.4 Die gesetzliche 
Mindestversicherungssumme beträgt 7.600.000 €. Von dieser Summe decken 6.300.000 € 
Personenschäden und 1.300.000 € Sachschäden ab.5 Für Vermögenschäden beträgt diese 
zusätzlich 80. 000 €.6 Die tatsächliche Versicherungssumme ist jedoch meist höher. Wenn die 
Schadensumme die Versicherungssumme übersteigt, haftet der Versicherte mit seinem 
Privatvermögen. 
Im Gegensatz zur Haftpflichtversicherung, deckt die freiwillige Kaskoversicherung  auch den 
Schaden am eigenen Fahrzeug ab. Bei der Teilkaskoversicherung werden  Brand-, Explosions-
, Sturm-, Hagel-, Überschwemmungs-, Wild- und Glasbruchschäden sowie die 
Diebstahlsgefahr abgedeckt.7 Einige Versicherer decken bei einer Teilkaskoversicherung auch 
Parkschäden ab. Die Vollkaskoversicherung umfasst neben den Leistungen der 
Teilkaskoversicherung auch noch Schäden durch einen Unfall und Schäden die von Dritten 
mutwillig verursacht werden.8 
                                                 
2Vgl. https://www.wirkaufendeinauto.at/magazin/bonus-malus-system-kfz-versicherungen/#1 (abgerufen am 
29.01.2020) 
3Vgl.  https://www.wienerstaedtische.at/privatkunden/auto-fahren/kfz-serviceleistungen/bonus-malus-
system.html#c40606 (abgerufen am 29.01.2020) 
4Vgl.  https://www.fma.gv.at/glossar/kfz-haftpflichtversicherung/ (abgerufen am 29.01.2020) 
5 Vgl. https://www.help.gv.at/Portal.Node/hlpd/public/content/6/Seite.061670.html (abgerufen am 
29.01.2020) 
6 Vgl. https://www.oeamtc.at/mitgliedschaft/leistungen/versicherung/die-kfz-haftpflichtversicherung-rechte-
pflichten-deckungssumme-16182466 (abgerufen am 29.01.2020) 
7 Vgl. Wagner Fred (Hrsg).2011.Gabler Versicherungslexikon Wiesbaden: Gabler Verlag, S.650 
8 Vgl. Wagner Fred (Hrsg).2011.Gabler Versicherungslexikon Wiesbaden: Gabler Verlag, S.746 
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3. Wechselbereitschaft der Kunden 
Eine Umfrage der Yougov Deutschland AG hat die angegebene und tatsächliche 
Wechselbereitschaft von 2000 Probanden untersucht.9 Anfang November 2013 wurde die 
Probanden über ihre Wechselbereitschaft befragt; im Dezember 2013 wurden dieselben 
Probanden befragt, ob sie tatsächlich gewechselt sind. Anmerkung: In Deutschland kann in der 
Regel die Kfz-Versicherung mit dem 31.12 jeden Jahres gekündigt werden. Um die 
einmonatige Kündigungsfrist einzuhalten ist es notwendig, die Kündigung bereits im 
November dem Versicherer zukommen zulassen. 
Das Ergebnis lautete, dass rund 80 % der Probanden die bei der ersten Umfrage noch 
behaupteten, den Versicherer wechseln zu wollen, es doch nicht taten.10 
Der Hauptgrund für den Wechsel des Kfz-Versicherungsanbieters stellt die Erhöhung der 
Versicherungsprämie dar. 
Die Preiselastizität beschreibt das Verhältnis zwischen der prozentualen Nachfrageänderung 
und der prozentualen Preisänderung.11 Eine hohe Nachfrageelastizität bedeutet, dass bereits 
geringe Preisänderungen zu einer hohen Nachfrageänderung führen; eine niedrige 
Nachfrageelastizität bedeutet, dass selbst große Preisänderungen kaum die Nachfrage 
verändern. Kfz-Versicherungen gelten als Produkte mit einer hohen Nachfrageelastizität, weil 
die Versicherungsprodukte der einzelnen Unternehmen für die Kunden oft nicht unterscheidbar 
sind.12 
4. Empirische Untersuchung 
4.1 Methodik/Datenerhebung 
Für diese Arbeit wurde im Zeitraum vom 05.08.2019 bis zum 22.08.2019 eine quantitative 
Umfrage durchgeführt. Der Fragebogen für die Onlinebefragung wurde mittels des 
Umfragetools „Lime Survey“ erstellt, für die Straßenumfrage wurden dieselben Fragen auf eine 
                                                 
9(Vgl.)  http://www.versicherungsjournal.de/vertrieb-und-marketing/warum-autoversicherungskunden-ihren-
anbieter-wechseln-119073.php (Abgerufen am 29.01.2020) 
  
10(Vgl.)  http://www.versicherungsjournal.de/vertrieb-und-marketing/warum-autoversicherungskunden-ihren-
anbieter-wechseln-119073.php (Abgerufen am 29.01.2020) 
11 (Vgl.) Nguyen, Tristan / Romeike, Frank.2013 Versicherungswirtschaftslehre : Grundlagen für Studium und 
Praxis. Wiesbaden : Gabler Verlag, S.91 
12 (Vgl.) Nguyen, Tristan / Romeike, Frank.2013 Versicherungswirtschaftslehre : Grundlagen für Studium und 
Praxis. Wiesbaden : Gabler Verlag,S.92 
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„Microsoft Word“ Datei kopiert. Anschließend wurden die Ergebnisse der Straßenumfrage auf 
„Lime Survey“ übertragen. 
Der Link der Umfrage wurde auf den „Facebook“ Seiten der WU und auf verschieden Seiten, 
die sich dem Thema Kfz gewidmet haben, geteilt, des Weiteren wurde der Link auf 
„WhatsApp“ an das persönliche Umfeld des Autors  und an die Arbeitskollegen der Eltern 
gesendet mit der Bitte, diesen Link weiter zuleiten. Insgesamt haben 227 Personen die Umfrage 
angeklickt wovon 44 Personen angaben, keine Kfz-Versicherung zu besitzen, was zum Ende 
der Befragung führte. 183 Probanden gaben an, dass sie eine Kfz-Versicherung besitzen, davon 
haben 152 Personen die Umfrage vollständig ausgefüllt. Von diesen 152 Datensätzen wurden 
45 durch Straßenumfragen, Umfragebögen am Arbeitsplatz und telefonisch erhoben (vgl. 
hierzu auch den Abschnitt „Struktur der Stichprobe“). Bei den Straßenumfragen lasen der Autor 
bzw. seine Helfer den Umfrageteilnehmern die Frage vor und trugen die Antworten der 
Probanden ein. Diese zunächst auf dem Papier eingetragenen Daten wurden anschließend vom 
Autor in „Lime Survey“ übertragen. 
Frage 1, 17 und 18 mussten mittels Klicken auf den verfügbaren Optionen beantwortet werden, 
da alle Fragen als Pflichtfrage markiert waren, war ein Überspringen bzw. Auslassen einer 
Frage nicht möglich. Die Fragen 2 bis 11 mussten mit einem Schieberegler, der von 0 % bis 
100 % eingestellt war, beantwortet werden, hierfür musste man den Schieberegler bewegen. 
Erst mit dem anklicken des Reglers, wurde er aktiviert, ansonsten bekäme man den Hinweis, 
dass nicht alle Fragen beantwortet waren, und konnte folglich nicht zur nächsten Frage 
gelangen. Bei der Umfrage auf Papier, wurde eine Skala zwischen 0 % bis 100 % angegeben, 
bei der der entsprechende Wert angekreuzt werden musste. Bei Fragen 12 bis 16 mussten 
Zahleneingaben getätigt werden, wobei es bei Frage 16 (Geburtsjahr) auch möglich war, sein 
Geburtsjahr anzuklicken. Bei der Umfrage auf Papier musste die entsprechende Zahl 
aufgeschrieben werden. Bei der ersten Frage bei der Online Version, wurde abgefragt, ob die 
Probanden eine Kfz-Versicherung haben, da bei der Straßenumfrage diese Frage mündlich 
gefragt wurde, wurde sie nicht in die Papierform übernommen. Deshalb ist bei der Umfrage in 
Papierform eine Frage weniger als bei der Online Version vorhanden. Die Nummerierung der 
Umfrage auf Papier beginnt mit Frage 2. 
Für die weitere Analyse der Umfrageergebnisse werden nur die 152 vollständig ausgefüllten 
Umfragebögen berücksichtigt. Die Auswertung der Daten erfolgte mit Excel und Jmp.  Es wird 
nach der Verteilung der absoluten Häufigkeiten ausgewertet. Des Weiteren werden Boxplot, 
statistische Kennzahlen und eine geclusterte Verteilung der absoluten Häufigkeiten dargestellt. 
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Bei der Clusterung werden die absoluten Häufigkeiten in 5-%-Schritten zusammengefasst, nur 
die Werte bei 0 % und 100 % werden einzeln angegeben. Die statistischen Kennzahlen 
umfassen Mittelwert, Standardabweichung, Anzahl der Probanden (dargestellt mit „N“), 
Varianz, Variationskoeffizient (dieser wird durch die Division der Standardabweichung mit 
dem Mittelwert berechnet,  sie wird hier mit „CV“ dargestellt), Modus und Spannweite. Im 
Boxplot befindet sich eine Raute, deren obere/untere Spitze den Mittelwert anzeigt. Des 
Weiteren werden auch die Quantile angezeigt.  
4.2 Struktur der Stichprobe 
Online Haus der 
Barmherzig-
keit 
Seeböckgasse 
Wien-
Hauptbahnhof 
Wien-Hernals 
(S44-
Schnellbahnstation) 
Kongresspark 
(1160 Wien) 
Telefonisch 
107 17 18 2 7 1 
 
Abbildung 1:Verteilung der Datenerhebung 
Von den 152 Datensätzen wurden 107 online, 27 durch Straßenumfragen, 17 mittels 
Umfragebogen am Arbeitsplatz der Mutter des Verfassers dieser Arbeit, (dabei wurden 
Arbeitskollegen und Angehhörige von Bewohnern befragt), und 1 telefonisch erhoben. Die 
Straßenumfragen teilen sich wie folgt auf: 18 Umfragen beim Hauptbahnhof, 7 beim 
Kongresspark und 2 auf der S44-Schnellbahnstation Wien-Hernals. Für die weitere Analyse 
wird nicht unterschieden, wie die Daten erhoben wurden. 
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4.2.1 Geschlecht 
 
Abbildung 2:Verteilung der absoluten Häufigkeiten/Geschlecht (n=152) 
Bei der Auswahl des Geschlechts gab es drei Optionen zum Ankreuzen: weiblich, männlich 
und sonstiges.  
Von den 152 Probanden, gaben 77 Personen, an männlich zu sein, was einem gerundeten 
prozentuellen Anteil von 50,66 % entspricht.74 Personen, die die Umfrage vollständig 
ausgefüllt haben sind weiblich, was einem gerundeten prozentuellen Anteil von 48,68 % 
entspricht. Eine Person (0,66 %) gab an, weder weiblich noch männlich zu sein. 
Es konnte nur eine Person gefunden werden, die angab, ein sonstiges Geschlecht zu haben. Da 
dies für eine statistische Auswertung nicht ausreicht, wird bei der geschlechterspezifischen 
Analyse nur nach den männlichen und weiblichen Probanden unterschieden. 
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4.2.2 Alter 
 
Abbildung 3:Verteilung der absoluten Häufigkeiten/Alter (n=152) 
Beim Alter wurde nach dem Geburtsjahr gefragt, bei der Online Umfrage war es nur möglich, 
das vierstellige Geburtsjahr anzuklicken bzw. einzutippen. Für die spätere Auswertung wurde 
durch die Subtraktion der aktuellen Jahreszahl mit dem jeweiligen Geburtsjahr das Alter 
bestimmt. Diese Vorgangsweise wurde gemacht, weil bei der Abfrage nach dem Alter die 
Möglichkeit bestand, dass die Probanden statt ihres Alters ihr Geburtsjahr angaben. Durch die 
vierstellige Angabe konnte dies verhindert werden. Da nicht das exakte Datum abgefragt wurde, 
kann das tatsächliche Alter um ein Jahr abweichen. 
Da nur die vollständig ausgefüllten Fragebogen für die Auswertung herangezogen wurden, 
haben alle Personen ein Geburtsjahr angegeben. 
Das Durchschnittsalter der Probanden beträgt gerundete 39,80 Jahre.  
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4.2.3 Höchster Bildungsabschluss 
 
Abbildung 4:Verteilung der absoluten Häufigkeiten/Höchster Bildungsabschluss (n=152) 
Für die Bestimmung der formalen Ausbildung mussten die Probanden Ihren höchsten 
Bildungsabschluss aus den vorgegeben Optionen, „Pflichtschule“, „Lehre“, „Matura“, 
„Hochschule“ und „Sonstiges“, ankreuzen. Es konnte nur eine der Optionen ausgewählt 
werden. 5 Personen gaben an, dass die Pflichtschule ihren höchsten Bildungsabschluss darstellt, 
was einem Anteil von 3,29 % entspricht. 18 der 152 Teilnehmer (11,84 %) schlossen eine Lehre 
ab. 53 Probanden gaben an, dass ihr gegenwärtiger höchster Bildungsabschluss die Matura ist, 
was 34,87 % der Stichprobe entspricht. Mit 54 gaben relativ gesehen die meisten Personen an, 
dass Ihre höchste formale Ausbildung ein Hochschulabschluss sei, was einem Anteil von 35,06 
% entspricht. Weiteres gaben 22 Probanden (14,29 %) an, dass keine der vier anderen Optionen 
ihrem höchsten Bildungsabschluss entspreche. 
Da die Anzahlen der Personen mit einem Pflichtschul- bzw. Lehrabschluss für statistisch 
relevante Ergebnisse zu gering sind, wird bei der folgenden Analyse von einer statistischen 
Auswertung nach der formalen Ausbildung abgesehen. Es konnten lediglich genügend 
Probanden mit einer Matura bzw. einem Hochschulabschluss gefunden werden. 
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4.2.4 Anzahl Kfz-Haftpflicht-Versicherer-Wechsel ohne Abmeldung des Kfz 
 
Abbildung 5:Verteilung der absoluten Häufigkeiten /Anzahl Kfz-Haftpflicht-Versicherer-Wechsel ohne Abmeldung 
des Kfz (n=152) 
Die Probanden mussten die Anzahl ihrer getätigten Kfz-Versicherer-Wechsel ohne Abmeldung 
des Kfz angeben. Hierfür mussten sie in der entsprechenden Leiste die Zahl eingeben. 74 
Personen, und damit fast die Hälfte der Probanden gaben an, dass sie noch nie ihren Kfz-
Versicherer gewechselt hätten, ohne ihr Kfz abzumelden. 40 Personen (26,32 %), gaben an, 
dass sie bereits einmal ihren Kfz-Versicherer gewechselt haben. 23 Personen und somit 15,13 
% der Befragten, antworteten, dass sie ihn zweimal gewechselt haben. 7 Personen (4,61 %) 
wechselten dreimal ihren Kfz-Versicherungsanbieter. 5 Personen und damit 3,29 % wechselten 
viermal ihren Kfz-Versicherer ohne ihr Kfz abzumelden. Jeweils eine Person, gab an bereits 
fünfmal, siebenmal und dreißigmal gewechselt zu haben.  
Anmerkung: Bei dem Ausreißer mit dreißig Wechseln ist denkbar, dass der Proband sich 
vertippt oder die Frage missverstanden hat. 
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4.2.5 Anzahl Jahre beim aktuellen Kfz-Haftpflicht-Versicherer 
 
Abbildung 6:Verteilung der absoluten Häufigkeiten/Anzahl Jahre beim aktuellen Kfz-Haftpflicht-Versicherer (n=152) 
Die Probanden mussten die Anzahl der Jahre, die sie bei ihrem aktuellen Kfz-Versicherer sind, 
angeben. Hierfür mussten sie in der entsprechenden Leiste die Zahl eingeben. Bei dieser 
Umfrage lag die Spanne der Dauer der Kundenbindung von weniger als einem Jahr bis  50 
Jahre. Im Durchschnitt sind die Probanden schon 8,46 Jahre bei ihrem aktuellen Kfz-
Versicherer. Modus und Median betragen jeweils 5 Jahre. Bei der Verteilung ist ersichtlich, 
dass 75 % der Werte kleiner/gleich 10 Jahre betragen. 
Anmerkung: Es konnten auch Kommazahlen eingegeben werden. 
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4.2.6 Anzahl Gesamtjahre mit einer Kfz-Haftpflichtversicherung 
 
Abbildung 7:Verteilung der absoluten Häufigkeiten/Anzahl Gesamtjahre mit einer Kfz-Versicherung (n=152) 
Die Probanden mussten die Gesamtzahl von Jahren, in der sie eine Kfz-Versicherung besaßen 
angeben. Hierfür mussten sie in der entsprechenden Leiste die Zahl eingeben. Die Spanne der 
Dauer, in der die Probanden schon eine Kfz-Versicherung besitzen, reicht von weniger als 
einem Jahr bis zu 60 Jahren. Im Durchschnitt hatten die Probanden 16,62 Jahre lang eine Kfz-
Versicherung. Der Median liegt bei 12 Jahren. Der Modus liegt mit 11 Personen bei 5 Jahren, 
wobei zu bemerken ist, dass der Abstand zum zweithäufigsten Wert gering ist. Während ein 
Viertel der Probanden Werte von bis zu 5 Jahren angaben, gaben gleich viele Personen Werte 
von 25 oder mehr Jahren an.  
Anmerkung: Es konnten auch Kommazahlen eingegeben werden. 
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4.2.7 Anzahl Jahre beim aktuellen Kfz-Versicherungsberater 
 
Abbildung 8:Verteilung der absoluten Häufigkeiten/Anzahl Jahre beim aktuellen Kfz-Versicherungsberater (n=152) 
Die Probanden mussten die Anzahl von Jahren, in der sie von ihrem aktuellen Kfz-
Versicherungsberater betreut werden angeben. Hierfür mussten sie in der entsprechenden Leiste 
die Zahl eingeben. Die Spanne der Dauer der Betreuung durch den aktuellen Kfz-
Versicherungsberater reicht von weniger als einem Jahr bis zu 30 Jahren. Im Durchschnitt 
wurden die Probanden schon 6,35 Jahre von ihrem aktuellen Kfz-Versicherungsberater betreut. 
Der Median liegt bei 5 Jahren. In der Graphik ist ersichtlich, dass es mit 2 und 5 Jahren zwei 
Modi gibt. 75 % aller Werte sind kleiner gleich 8 Jahre. Der restliche Viertel liegt zwischen 8 
und 30 Jahren. 
Anmerkung: Es konnten auch Kommazahlen eingegeben werden. 
4.3 Auswertung der Daten (Antworten) zu jeweils einer Frage 
In diesem Abschnitt werden die Antworten auf die Fragen zunächst insgesamt und dann 
hinsichtlich der Merkmale nach Geschlecht und Alter analysiert. Bei der ersten Frage wurde 
abgefragt, ob die Probanden eine Kfz-Haftpflichtversicherung besitzen, da diese Frage lediglich 
dazu diente, dass nur Personen an der Umfrage teilnehmen, die auch eine Kfz-Versicherung 
besitzen, wird diese Frage nicht weiter analysiert. 
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4.3.1 Bereitschaft, beim Kfz-Haftpflicht-Versicherer zu bleiben 
Die zweite Frage lautete: „Wie hoch ist Ihre Bereitschaft, bei Ihrem aktuellen Kfz-
Haftpflichtversicherer zu bleiben?“  
Dabei gaben die Probanden an, wie hoch Ihre prozentuelle Bereitschaft ist, bei ihrem aktuellen 
Kfz-Versicherer zu bleiben. Zunächst wird die Gesamtverteilung betrachtet, unabhängig von 
den verschiedenen Merkmalen. 
4.3.1.1 Bereitschaft, beim Kfz-Haftpflicht-Versicherer zu bleiben/Gesamt  
 
Abbildung 9:Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Bereitschaft zu bleiben/Gesamt (n=152) 
 
 
Abbildung 10:Boxplot u. statistische Kennzahlen der Bereitschaft zu bleiben/Gesamt (n=152) 
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Der Mittelwert der Bereitschaft beim aktuellen Kfz-Versicherer zu bleiben, beträgt 80,89 % 
und die Standardabweichung 20,34. Der Boxplot zeigt, dass der Median bei 86,5 % liegt und 
75 % der Werte zwischen 70 %und 100 % liegen. Bis auf die wenigen Ausreißer nach unten 
zeigt sich, dass die Befragten Personen eine hohe Bereitschaft zu bleiben aufweisen.  
4.3.1.2 Bereitschaft, beim Kfz-Haftpflicht-Versicherer zu bleiben/Geschlecht 
 
Abbildung 11:Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Bereitschaft zu bleiben/männliche Probanden (n=77) 
 
 
Abbildung 12: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Bereitschaft zu bleiben/männliche Probanden (n=77) 
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Abbildung 13: Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Bereitschaft zu bleiben/weibliche Probanden (n=74)  
 
Abbildung 14: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Bereitschaft zu bleiben/weibliche Probanden (n=74) 
 
Bei den männlichen Probanden beträgt der Mittelwert 84,01 % und der Median 90 %, während 
der Mittelwert bei den weiblichen Probanden bei 77,80 % und der Median bei 80 % liegt.  
16 
 
4.3.1.3 Bereitschaft, beim Kfz-Haftpflicht-Versicherer zu bleiben/Alter 
 
Abbildung 15:Regressionsdiagramm: Bereitschaft zu bleiben/Alter (n=152) 
P-Wert=0,81 % r2korr =0,05 
Man sieht eine allgemeine hohe Bereitschaft, bei der Versicherung zu bleiben, die aber mit dem 
Alter weiter ansteigt. 
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4.3.2 Zufriedenheit mit Aspekten der Kfz-Haftpflichtversicherung 
Die dritte Frage lautete „Wie zufrieden sind Sie mit folgenden Aspekten bei ihrem aktuellen Kfz-
Haftpflichtversicherer?“. Mittels eines Schieberegels mussten die Probanden jeweils angeben, 
wie zufrieden sie mit den Aspekten Prämienhöhe, Preis-Leistungsverhältnis, Service, 
Schadenabwicklung, Versicherungsberater und Image des Versicherers sind. 
4.3.2.1 Zufriedenheit mit der Prämienhöhe 
4.3.2.1.1 Zufriedenheit mit der Prämienhöhe/Gesamt 
 
Abbildung 16: Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Zufriedenheit mit der Prämienhöhe/Gesamt (n=152) 
 
Abbildung 17: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Zufriedenheit mit der Prämienhöhe/Gesamt  (n=152) 
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Die durchschnittliche Zufriedenheit der Prämienhöhe der Probanden betrug 73,90 % mit einer 
Standardabweichung von 25,07. Die Hälfte der Befragten gaben an eine Zufriedenheit von 
mindestens 80 % zu haben. 
4.3.2.1.2 Zufriedenheit mit der Prämienhöhe/Geschlecht 
 
Abbildung 18: Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Zufriedenheit mit der Prämienhöhe/männliche Probanden 
(n=77) 
 
Abbildung 19: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Zufriedenheit mit der Prämienhöhe /männliche Probanden 
(n=77) 
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Abbildung 20: Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Zufriedenheit mit der Prämienhöhe/weibliche Probanden 
(n=74) 
 
Abbildung 21: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Zufriedenheit mit der Prämienhöhe /weibliche Probanden (n=74) 
Die Mittelwerte beider Geschlechter unterscheiden sich mit 75,45 % bei den Männern und 
72,43 % bei den Frauen kaum in Bezug auf die Zufriedenheit mit der Prämienhöhe bei der 
aktuellen Kfz-Versicherung. Die Verteilung ist ebenfalls sehr ähnlich. Bei beiden 
Geschlechtern liegt der bei Modus 100 %. Der Median beträgt bei den männlichen Probanden 
81 % und bei den weiblichen 80 %. 
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4.3.2.1.3 Zufriedenheit mit der Prämienhöhe/Alter 
 
Abbildung 22:Regressionsdiagramm Zufriedenheit mit der Prämienhöhe/Alter (n=152) 
P-Wert= 1,12% r2korr=0,035723 
Aus der Abbildung ersieht man, dass die Zufriedenheit mit der Prämienhöhe bei der aktuellen 
Kfz-Versicherung mit steigendem Alter höher wird. Der P-Wert beträgt 1,12 % ist damit unter 
der 5-prozentigen Irrtumswahrscheinlichkeit, somit gibt es einen signifikanten Zusammenhang 
zwischen der angegebenen Zufriedenheit mit der Prämienhöhe und dem Alter der Probanden.  
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4.3.2.2 Zufriedenheit mit dem Preis-Leistungsverhältnis 
4.3.2.2.1 Zufriedenheit mit dem Preis-Leistungs-Verhältnis/Gesamt 
 
 
Abbildung 23: Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Zufriedenheit mit dem Preis-Leistungsverhältnis/Gesamt 
(n=152) 
 
 
Abbildung 24: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Zufriedenheit mit dem Preis-Leistungsverhältnis/Gesamt (n=152) 
Die durchschnittliche Zufriedenheit der Probanden mit dem Preis-Leistungs-Verhältnis liegt 
bei 73,64 % mit einer Standardabweichung von 22,75. 
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4.3.2.2.2 Zufriedenheit mit dem Preis-Leistungs-Verhältnis/Geschlecht 
 
 
Abbildung 25: Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Zufriedenheit mit dem Preis-Leistungsverhältnis/männliche 
Probanden (n=77) 
 
Abbildung 26: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Zufriedenheit mit dem Preis-Leistungsverhältnis /männliche 
Probanden (n=77) 
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Abbildung 27: Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Zufriedenheit mit dem Preis-Leistungsverhältnis/weibliche 
Probanden (n=74) 
 
 
Abbildung 28: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Zufriedenheit mit dem Preis-Leistungsverhältnis /weibliche 
Probanden (n=74) 
 
Die Mittelwerte beider Geschlechter unterscheiden sich mit 75,34 % bei den Männern und 
72,14 % bei den Frauen kaum in Bezug auf die Zufriedenheit mit dem Preis-Leistungs-
Verhältnis bei der aktuellen Kfz-Versicherung. Die Verteilung ist ebenfalls sehr ähnlich. Bei 
beiden Geschlechtern liegt der bei Modus 100 %. Der Median beträgt bei den männlichen 
Probanden 80 % und bei den weiblichen 78,50 %. 
 
24 
 
4.3.2.2.3 Zufriedenheit mit dem Preis-Leistungs-Verhältnis/Alter 
 
Abbildung 29:Regressionsdiagramm Zufriedenheit mit dem Preis-Leistungsverhältnis/Alter (n=152) 
P-Wert= 0,57 % r2korr= 0,04347 
Aus der Abbildung ersieht man, dass die Zufriedenheit mit dem Preis-Leistungs-Verhältnis bei 
der aktuellen Kfz-Versicherung mit steigendem Alter höher wird. Der P-Wert beträgt 0,57 % 
und ist damit unter der 5-prozentigen Irrtumswahrscheinlichkeit, somit gibt es einen 
signifikanten Zusammenhang zwischen der angegebenen Zufriedenheit mit dem Preis-
Leistungs-Verhältnis und dem Alter der Probanden.  
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4.3.2.3 Zufriedenheit mit dem Service 
4.3.2.3.1 Zufriedenheit mit dem Service/Gesamt 
 
Abbildung 30: Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Zufriedenheit mit dem Service/Gesamt (n=152) 
 
 
Abbildung 31: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Zufriedenheit mit dem Service/Gesamt (n=152) 
Die durchschnittliche Zufriedenheit der Probanden mit dem Service liegt bei 73,82 % mit einer 
Standardabweichung von 24,03. 
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4.3.2.3.2 Zufriedenheit mit dem Service/Geschlecht 
 
Abbildung 32: Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Zufriedenheit mit dem Service/männliche Probanden (n=77) 
 
Abbildung 33: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Zufriedenheit mit dem Service/männliche Probanden (n=77) 
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Abbildung 34:Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Zufriedenheit mit dem Service/weibliche Probanden (n=74) 
 
Abbildung 35:Boxplot u. statistische Kennzahlen der Zufriedenheit mit dem Service/weibliche Probanden (n=74) 
Die Mittelwerte beider Geschlechter unterscheiden sich mit 73,44 % bei den Männern und 
74,27 % bei den Frauen kaum in Bezug auf die Zufriedenheit mit dem Service bei der aktuellen 
Kfz-Versicherung. Die Verteilung ist ebenfalls sehr ähnlich. Bei beiden Geschlechtern beträgt 
der Modus 100 % bzw. der Median  80 %. 
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4.3.2.3.3 Zufriedenheit mit dem Service/Alter 
 
Abbildung 36:Regressionsdiagramm Zufriedenheit mit dem Service/Alter (n=152) 
P-Wert= 4,26 r2korr=0,020642 
Aus der Abbildung ersieht man, dass die Zufriedenheit mit dem Service bei der aktuellen Kfz-
Versicherung mit steigendem Alter höher wird. . Der P-Wert beträgt 4,26 % und ist damit unter 
der 5-prozentigen Irrtumswahrscheinlichkeit, somit gibt es einen signifikanten Zusammenhang 
zwischen der angegebenen Zufriedenheit mit dem Service und dem Alter der Probanden. 
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4.3.2.4 Zufriedenheit mit der Schadensabwicklung 
4.3.2.4.1 Zufriedenheit mit der Schadensabwicklung/Gesamt 
 
 
Abbildung 37: Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Zufriedenheit mit der Schadensabwicklung/Gesamt (n=152) 
 
Abbildung 38: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Zufriedenheit mit der Schadensabwicklung/Gesamt (n=152)  
Der Mittelwert liegt bei 72,09 % und unterscheidet sich somit kaum von vorherigen Aspekten. 
Es fällt auf, dass im Vergleich zu den vorherigen Kategorien bei dieser Frage deutlich mehr 
Personen ihre Zufriedenheit mit 50 % angaben. Das bedeutet nicht unbedingt, dass die 
Probanden mit der Schadenabwicklung unzufrieden sind. Viele Probanden waren wohl nicht an 
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Autounfällen beteiligt und konnten diese Frage nicht beantworten und ließen wahrscheinlich 
deshalb den Regler in der Mitte stehen. 
Anmerkung: Es wurde nicht abgefragt, ob die Probanden schon einen Kfz-Schaden mit ihrer 
Versicherung abwickeln mussten. Da diese Frage, wie auch jede andere Frage, als Pflichtfrage 
markiert war, mussten die Probanden trotzdem eine Antwort abgeben. Deswegen ist es möglich, 
dass die Probanden einen beliebigen Wert eingegeben haben. 
4.3.2.4.2 Zufriedenheit mit der Schadensabwicklung/Geschlecht 
 
Abbildung 39: Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Zufriedenheit mit der Schadensabwicklung/männliche 
Probanden (n=77) 
 
Abbildung 40: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Zufriedenheit mit der Schadensabwicklung/männliche 
Probanden (n=77) 
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Abbildung 41: Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Zufriedenheit mit der Schadensabwicklung/weibliche 
Probanden (n=74 
 
 
Abbildung 42: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Zufriedenheit mit der Schadensabwicklung/weibiche Probanden 
(n=74) 
 
Die Mittelwerte beider Geschlechter unterscheiden sich mit 72,74 % bei den Männern und 
71,18 % bei den Frauen kaum in Bezug auf die Zufriedenheit mit der Schadenabwicklung bei 
der aktuellen Kfz-Versicherung. Die Verteilung ist ebenfalls sehr ähnlich. Bei beiden 
Geschlechtern liegt der bei Modus 100 %. Der Median beträgt bei den männlichen Probanden 
77 % und bei den weiblichen 72,50 %. 
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4.3.2.4.3 Zufriedenheit mit der Schadensabwicklung/Alter 
 
 
Abbildung 43:Regressionsdiagramm Zufriedenheit mit der Schadensabwicklung/Alter (n=152) 
P-Wert=15 % r2korr=0,007192 
Die Regressionsgerade zur Zufriedenheit mit der Schadenabwicklung beim aktuellen Kfz-
Versicherer weist zwar eine Steigung auf, doch der Zusammenhang ist nicht signifikant, da der 
P-Wert mit 15 % deutlich über der 5-prozentugen Irrtumswahrscheinlichkeit liegt. Die 
Zufriedenheit mit der Schadensabwicklung ist nicht vom Alter abhängig. 
 
Anmerkung: Es wurde nicht abgefragt, ob die Probanden bereits einen Kfz-Schaden mit der 
Versicherung abwickeln mussten. Da diese Frage, wie jede andere Frage auch, als Pflichtfrage 
markiert war, haben wohl jene Probanden die in noch keinem Unfall verwickelt war, einen 
beliebigen Wert angegeben. 
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4.3.2.5 Zufriedenheit mit dem Versicherungsberater 
4.3.2.5.1 Zufriedenheit mit dem Versicherungsberater/Gesamt 
 
 
Abbildung 44: Verteilung der absoluten Häufigkeit der Zufriedenheit mit dem Versicherungsberater/Gesamt (n=152) 
 
Abbildung 45: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Zufriedenheit mit dem Versicherungsberater/Gesamt (n=152) 
Die durchschnittliche Zufriedenheit der Probanden mit Ihren Versicherungsberatern liegt bei 
73,60 % mit einer Standardabweichung von 28,08. 
34 
 
4.3.2.5.2 Zufriedenheit mit dem Versicherungsberater/Geschlecht 
 
Abbildung 46: Verteilung der absoluten Häufigkeit der Zufriedenheit mit dem Versicherungsberater/männliche 
Probanden (n=77) 
 
Abbildung 47: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Zufriedenheit mit dem Versicherungsberater/männliche 
Probanden (n=77) 
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Abbildung 48: Verteilung der absoluten Häufigkeit der Zufriedenheit mit dem Versicherungsberater/weibliche 
Probanden (n=74) 
 
 
Abbildung 49: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Zufriedenheit mit dem Versicherungsberater/weibliche 
Probanden (n=74) 
 
Die Mittelwerte beider Geschlechter unterscheiden sich mit 73,31 % bei den Männern und 
74,14 % bei den Frauen kaum in Bezug auf die Zufriedenheit mit dem Versicherungsberater 
bei der aktuellen Kfz-Versicherung. Die Verteilung ist ebenfalls sehr ähnlich. Bei beiden 
Geschlechtern liegt  der bei Modus 100 %. Der Median beträgt bei den männlichen Probanden 
80 % und bei den weiblichen 81,50 %. 
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4.3.2.5.3 Zufriedenheit mit dem Versicherungsberater/Alter 
 
Abbildung 50:Regressionsdiagramm Zufriedenheit mit dem Versicherungsberater/Alter (n=152) 
P-Wert=7,72 % r2korr=0,014146 
Die Regressionsgerade zur Zufriedenheit mit dem Versicherungsberater beim aktuellen Kfz-
Versicherer weist zwar eine Steigung auf, doch der Zusammenhang ist nicht signifikant, da der 
P-Wert mit 7,72 % deutlich über der 5-prozentugen Irrtumswahrscheinlichkeit liegt. Die 
Zufriedenheit mit dem Versicherungsberater ist nicht vom Alter abhängig. 
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4.3.2.6 Zufriedenheit mit dem Image des Versicherers 
4.3.2.6.1 Zufriedenheit mit dem Image des Versicherers/Gesamt 
 
Abbildung 51: Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Zufriedenheit mit dem Image des Versicherers/Gesamt 
(n=152) 
 
 
Abbildung 52: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Zufriedenheit mit dem Image des Versicherers/Gesamt (n=152) 
Von allen abgefragten Aspekten über weist die Zufriedenheit über das Image des Versicherers 
mit 71,39 % den geringsten Wert aus, wenn auch der Abstand zu den anderen Aspekten gering 
ist. 
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4.3.2.6.2 Zufriedenheit mit dem Image des Versicherers/Geschlecht 
 
Abbildung 53: Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Zufriedenheit mit dem Image des Versicherers/männliche 
Probanden (n=77) 
 
Abbildung 54: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Zufriedenheit mit dem Image des Versicherers/männliche 
Probanden (n=77) 
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Abbildung 55: Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Zufriedenheit mit dem Image des Versicherers/weibliche 
Probanden (n=74) 
 
Abbildung 56: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Zufriedenheit mit dem Image des Versicherers/weibliche 
Probanden (n=74) 
Die Mittelwerte beider Geschlechter unterscheiden sich mit 70,86 % bei den Männern und 
71,97 %  bei den Frauen kaum in Bezug auf die Zufriedenheit mit dem Image des aktuellen 
Kfz-Versicherers. Die Verteilung ist ebenfalls sehr ähnlich. Bei beiden Geschlechtern liegt  der 
Modus bei 100 %. Der Median beträgt bei den männlichen Probanden 70 % und bei den 
weiblichen 73,50 %. 
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4.3.2.6.3 Zufriedenheit mit dem Image des Versicherers/Alter 
 
Abbildung 57:Regressionsdiagramm Zufriedenheit mit dem Image des Versicherers/Alter (n=152) 
P-Wert=19,57 % r2korr=0,004544 
Die Regressionsgerade zur Zufriedenheit mit dem Image ihres Kfz-Versicherers weist zwar 
eine Steigung auf, doch der Zusammenhang ist nicht signifikant, da der P-Wert mit 19,57 % 
deutlich über der 5-prozentugen Irrtumswahrscheinlichkeit liegt. Die Zufriedenheit mit dem 
Image des Kfz-Versicherers ist nicht vom Alter abhängig. 
4.3.2.7 Zusammenfassung der Zufriedenheitsaspekte 
Zusammenfassend lässt sich sagen, dass trotz teils unterschiedlicher Verteilung die Mittelwerte 
und Standardabweichungen sich kaum unterscheiden. Die durchschnittliche Bereitschaft zu 
bleiben, betrug 80,88 % und lag damit höher als die untersuchten Zufriedenheitsaspekte, die 
sich zwischen 71 % und 74 % bewegen. 
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4.3.3 Wichtigkeit von Aspekten für den Verbleib 
Die vierte Frage lautete: „Für wie wichtig halten sie folgende Aspekte für Ihre Bereitschaft, bei 
einem Kfz-Haftpflichtversicherer zu bleiben?“  
Mittels eines Schiebereglers mussten die Probanden auf einer Skala von 0 % bis 100 % angeben, 
wie wichtig ihnen die Aspekte Prämienhöhe, Preis-Leistungsverhältnis, Service, 
Schadensabwicklung, Image des Versicherers Beziehung zum Versicherungsberater, Mögliche 
Schwierigkeiten beim Wechsel und Erfahrung von Freunden/Bekannten, sind. 
4.3.3.1 Wichtigkeit der Prämienhöhe für den Verbleib 
4.3.3.1.1 Wichtigkeit der Prämienhöhe für den Verbleib/Gesamt 
 
 
Abbildung 58:Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Wichtigkeit der Prämienhöhe für den Verbleib/Gesamt 
(n=152) 
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Abbildung 59: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Wichtigkeit der Prämienhöhe für den Verbleib/Gesamt (n=152) 
Der Mittelwert beträgt 89,14 % und der Median liegt bei 100 %. Mit 91 Personen werteten die 
meisten Probanden die Wichtigkeit der Prämienhöhe mit 100 %. Mehr als  dreiviertel der 
Probanden werteten diesen Aspekt mit 80 % oder höher.  
4.3.3.1.2 Wichtigkeit der Prämienhöhe für den Verbleib/Geschlecht 
 
Abbildung 60: Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Wichtigkeit der Prämienhöhe für den Verbleib/männliche 
Probanden (n=77) 
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Abbildung 61: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Wichtigkeit der Prämienhöhe für den Verbleib/männliche 
Probanden (n=77) 
 
 
Abbildung 62: Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Wichtigkeit der Prämienhöhe für den Verbleib/weibliche 
Probanden (n=74) 
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Abbildung 63: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Wichtigkeit der Prämienhöhe für den Verbleib/ weibliche 
Probanden (n=74) 
Die Mittelwerte beider Geschlechter unterscheiden sich mit 90,43 % bei den Männern und 
88,11 % bei den Frauen kaum in Bezug auf die Wichtigkeit der Prämienhöhe für denVerbleib 
bei einem Kfz-Versicherer. Die Verteilung ist ebenfalls sehr ähnlich. Bei beiden Geschlechtern 
liegt sowohl Modus als auch Median bei 100 %.  
4.3.3.1.3 Wichtigkeit der Prämienhöhe für den Verbleib/Alter 
 
 
Abbildung 64:Regressionsdiagramm: Wichtigkeit der Prämienhöhe für den Verbleib/Alter (n=152) 
P-Wert= 44,77 % r2korr=0,003848 
Die Regressionsgerade zeigt, dass die Wichtigkeit der Prämienhöhe altersunabhängig sehr hoch 
ist. Auch wenn eine leicht positive Steigung auf der Graphik sichtbar ist, ist sie nicht signifikant, 
da der P-Wert mit 44,77 % deutlich über der 5-prozentigen Irrtumswahrscheinlichkeit liegt.  
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4.3.3.2 Wichtigkeit des Preis-Leistungs-Verhältnisses für den Verbleib 
4.3.3.2.1 Wichtigkeit des Preis-Leistungs-Verhältnisses für den Verbleib/Gesamt 
 
Abbildung 65: Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Wichtigkeit des  Preis-Leistungs-Verhältnisses für den 
Verbleib/Gesamt (n=152) 
 
 
Abbildung 66: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Wichtigkeit des  Preis-Leistungs-Verhältnisses für den 
Verbleib/Gesamt (n=152) 
 
Die Wichtigkeit des Preis-Leistungs-Verhältnisses wurde mit durchschnittlich 90,80 % leicht 
höher eingestuft als die Prämienhöhe. Sowohl der Modus als auch Median liegen bei 100 %. 
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4.3.3.2.2 Wichtigkeit des Preis-Leistungs-Verhältnisses für den Verbleib/Geschlecht 
 
Abbildung 67: Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Wichtigkeit des  Preis-Leistungs-Verhältnisses für den 
Verbleib/männliche Probanden (n=77) 
 
 
Abbildung 68: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Wichtigkeit des  Preis-Leistungs-Verhältnisses für den 
Verbleib/männliche Probanden (n=77) 
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Abbildung 69: Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Wichtigkeit des  Preis-Leistungs-Verhältnisses für den 
Verbleib/weibliche Probanden (n=74) 
 
Abbildung 70: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Wichtigkeit des  Preis-Leistungs-Verhältnisses für den Verbleib/ 
weibliche Probanden (n=74) 
Die Mittelwerte beider Geschlechter unterscheiden sich mit 91,44 % bei den Männern und 
90,36 % bei den Frauen kaum in Bezug auf die Wichtigkeit des Preis-Leistungsverhältnis für 
den Verbleib bei einem Kfz-Versicherer. Die Verteilung ist ebenfalls sehr ähnlich. Bei beiden 
Geschlechtern liegt sowohl Modus als auch Median bei 100 %. 
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4.3.3.2.3 Wichtigkeit des Preis-Leistungs-Verhältnisses für den Verbleib/Alter 
 
Abbildung 71:Regressionsdiagramm: Wichtigkeit des  Preis-Leistungs-Verhältnisses für den Verbleib/Alter (n=152) 
P-Wert=27,18 % r2korr=0,008045 
Die Regressionsgerade zeigt, dass die Wichtigkeit des Preis-Leistungs-Verhältnisses 
altersunabhängig sehr hoch ist. Auch wenn eine leicht positive Steigung auf der Graphik 
sichtbar ist, ist sie nicht signifikant, da der P-Wert mit 27,18 % deutlich über der 5-prozentigen 
Irrtumswahrscheinlichkeit liegt. 
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4.3.3.3 Wichtigkeit des Service für den Verbleib 
4.3.3.3.1 Wichtigkeit des Service für den Verbleib/Gesamt 
 
 
Abbildung 72: Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Wichtigkeit des Service für den Verbleib/Gesamt (n=152) 
 
Abbildung 73: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Wichtigkeit des Service für den Verbleib/Gesamt (n=152) 
Mit 79 Personen bewerteten die meisten Probanden die Wichtigkeit des Services mit 100 %. 
Der Median liegt wie bei den beiden vorherigen Aspekten bei 100 %. Im Vergleich zu den 
vorherigen Kategorien fällt auf das der Mittelwert mit 85,49 % etwas niedriger ist. 
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4.3.3.3.2 Wichtigkeit des Service für den Verbleib/Geschlecht 
 
Abbildung 74: Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Wichtigkeit des Service für den Verbleib/männliche 
Probanden (n=77) 
 
Abbildung 75: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Wichtigkeit des Service für den Verbleib/männliche Probanden 
(n=77) 
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Abbildung 76: Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Wichtigkeit des Service für den Verbleib/weibliche 
Probanden (n=74) 
 
 
Abbildung 77: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Wichtigkeit des Service für den Verbleib/weibliche Probanden 
(n=74) 
Die Mittelwerte beider Geschlechter unterscheiden sich mit 84,45 % bei den Männern und 
86,77 % bei den Frauen kaum in Bezug auf die Wichtigkeit des Services für den Verbleib bei 
einem Kfz-Versicherer. Die Verteilung ist ebenfalls sehr ähnlich. Bei beiden Geschlechtern 
liegt sowohl Modus als auch Median bei 100 %. 
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4.3.3.3.3 Wichtigkeit des Service für den Verbleib/Alter 
 
Abbildung 78:Regressionsdiagramm: Wichtigkeit des Service für den Verbleib/Alter (n=152) 
P-Wert=10,83 % r2korr=0,0171 
Die Regressionsgerade zeigt, dass die Wichtigkeit des Services altersunabhängig sehr hoch ist. 
Auch wenn eine leicht positive Steigung auf der Graphik sichtbar ist, ist sie nicht signifikant, 
da der P-Wert mit 10,83 % über der 5-prozentigen Irrtumswahrscheinlichkeit liegt. 
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4.3.3.4 Wichtigkeit der Schadensabwicklung für den Verbleib 
4.3.3.4.1 Wichtigkeit der Schadensabwicklung für den Verbleib/Gesamt 
 
 
Abbildung 79: Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Wichtigkeit der Schadensabwicklung für den 
Verbleib/Gesamt (n=152) 
 
Abbildung 80: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Wichtigkeit der Schadensabwicklung für den Verbleib /Gesamt 
(n=152) 
Der Mittelwert beträgt 89,42 % und der Median liegt bei 100 %. Mit 90 Personen werteten die 
meisten Probanden die Wichtigkeit der Prämienhöhe mit 100 %. Mehr als  drei Viertel der 
Probanden werteten diesen Aspekt mit einem Wert höher als 84,50 %.  
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4.3.3.4.2 Wichtigkeit der Schadensabwicklung für den Verbleib/Geschlecht 
 
Abbildung 81: Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Wichtigkeit der Schadensabwicklung für den 
Verbleib/männliche Probanden (n=77) 
 
Abbildung 82: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Wichtigkeit der Schadensabwicklung für den Verbleib/ 
männliche Probanden (n=77) 
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Abbildung 83: Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Wichtigkeit der Schadensabwicklung für den 
Verbleib/weibliche Probanden (n=74) 
 
Abbildung 84: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Wichtigkeit der Schadensabwicklung für den Verbleib/weibliche 
Probanden (n=74) 
Die Mittelwerte beider Geschlechter unterscheiden sich mit 89,26 % bei den Männern und 
86,59 % bei den Frauen kaum in Bezug auf die Wichtigkeit der Schadensabwicklung für den 
Verbleib bei einem Kfz-Versicherer. Die Verteilung ist ebenfalls sehr ähnlich. Bei beiden 
Geschlechtern liegt sowohl Modus als auch Median bei 100 %. 
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4.3.3.4.3 Wichtigkeit der Schadensabwicklung für den Verbleib/Alter 
 
Abbildung 85:Regressionsdiagramm: Wichtigkeit der Schadensabwicklung für den Verbleib/Alter (n=152) 
P-Wert=1,38 % r2korr=0,039785 
Die Regressionsgerade zeigt, dass die Wichtigkeit der Schadensabwicklung altersunabhängig 
sehr hoch ist und mit steigendem Alter weiter ansteigt. Es gibt einen signifikanten 
Zusammenhang zwischen der Wichtigkeit der Schadensabwicklung und dem Alter der 
Probanden. Der P-Wert beträgt 1,38 % und liegt damit unter der 5-prozentigen 
Irrtumswahrscheinlichkeitsgrenze. Je älter die Probanden waren, umso wichtiger empfanden 
sie die Schadensabwicklung. Nichtsdestotrotz ist die angegebene Wichtigkeit auch bei jungen 
Probanden im Durchschnitt hoch. 
Anmerkung: Das könnte möglicherweise darin liegen, dass ältere Personen sich oft wertvollere 
Autos leisten können, und damit der Wertverlust bei einem Unfall wesentlich höher ist. Eine 
weitere Möglichkeit wäre, dass ältere Probanden schon länger fahren, und damit ist die 
Wahrscheinlichkeit, dass sie selber bereits in einem Unfall verwickelt waren und somit die 
Erfahrung einer Schadensabwicklung gemacht haben, größer als bei jungen Fahrzeugbesitzer.  
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4.3.3.5 Wichtigkeit des Images des Versicherers für den Verbleib 
4.3.3.5.1 Wichtigkeit des Images des Versicherers für den Verbleib/Gesamt 
 
Abbildung 86: Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Wichtigkeit des Images des Versicherers für den 
Verbleib/Gesamt (n=152) 
 
Abbildung 87: : Boxplot u. statistische Kennzahlen der Wichtigkeit des Images des Versicherers für den 
Verbleib/Gesamt (n=152) 
 
Die Wichtigkeit des Images des Versicherers wurde mit 52,43 % deutlich niedriger bewertet 
als die Aspekte davor. An der Graphik erkennt man, dass an den beiden Extrema und in Mitte 
der Skala die häufigsten Antworten lagen. Wobei der Modus bei 0 liegt. Der Median liegt bei 
50,5 % und liegt damit nahe dem Mittelwert. 
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4.3.3.5.2 Wichtigkeit des Images des Versicherers für den Verbleib/Geschlecht 
 
Abbildung 88: Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Wichtigkeit des Images des Versicherers für den 
Verbleib/männliche Probanden (n=77) 
 
 
Abbildung 89: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Wichtigkeit des Images des Versicherers für den Verbleib/ 
männliche Probanden (n=77) 
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Abbildung 90: Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Wichtigkeit des Images des Versicherers für den 
Verbleib/weibliche Probanden (n=74) 
 
Abbildung 91: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Wichtigkeit des Images des Versicherers für den Verbleib/ 
weibliche Probanden (n=74) 
Die Mittelwerte beider Geschlechter unterscheiden sich mit 50,78 % bei den Männern und 
53,85 % bei den Frauen kaum in Bezug auf die Wichtigkeit des Images des Versicherers für 
den Verbleib bei einem Kfz-Versicherer. Die Verteilung unterscheidet sich zwischen den 
Geschlechtern. Während die männlichen Probanden eher Werte an den Extrema und in der 
Mitte eingaben, ist die Verteilung bei den Frauen gleichmäßiger. Während bei den Männern 
der Modus bei 0 % liegt, gibt es bei den Frauen zwei Werte die gleich oft vorkommen nämlich 
0 % und 100 %.  
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4.3.3.5.3 Wichtigkeit des Images des Versicherers für den Verbleib/Alter 
 
Abbildung 92:Regressionsdiagramm:Wichtigkeit des Images des Versicherers für den Verbleib/Alter (n=152) 
P-Wert=2,76 % r2korr=0,031954 
Die Regressionsgerade zeigt, dass die Wichtigkeit des Images des Versicherers mit steigendem 
Alter ansteigt. Es gibt einen signifikanten Zusammenhang zwischen der Wichtigkeit des Images 
des Versicherers und dem Alter der Probanden. Der P-Wert beträgt 2,76 % und liegt damit unter 
der 5-prozentigen Irrtumswahrscheinlichkeitsgrenze. Je jünger die Probanden waren umso 
geringer ist die Wichtigkeit des Images des Versicherers. 
Anmerkung: Ein möglicher Grund wäre, dass jüngere Personen im Allgemeinen kritischer 
gegenüber Finanz-und Versicherungsinstitute eingestellt sind. So meinte ein Proband bei einer 
Straßenumfrage, dass „man keinem Versicherungskonzern vertrauen sollte“. 
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4.3.3.6 Wichtigkeit der Beziehung zum Versicherungsberater für den Verbleib 
4.3.3.6.1 Wichtigkeit der Beziehung zum Versicherungsberater für den 
Verbleib/Gesamt 
 
Abbildung 93:Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Wichtigkeit der Beziehung zum Versicherungsberater für den 
Verbleib/Gesamt (n=152) 
 
 
Abbildung 94: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Wichtigkeit der Beziehung zum Versicherungsberater für den 
Verbleib/Gesamt (n=152) 
Die Wichtigkeit der Beziehung zum Versicherungsberater liegt im Durchschnitt bei 60,62 %. 
Mittelwert und Median sind nahezu ident, da der Median bei 60 % liegt. Wie auch bei dem 
Aspekt Image des Versicherers sind auch hier die drei häufigsten Antworten an den Extrema 
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und in der Mitte zu finden, allerdings mit dem Unterschied, dass bei dieser Kategorie der Modus 
bei 100 % liegt. 
4.3.3.6.2 Wichtigkeit der Beziehung zum Versicherungsberater für den 
Verbleib/Geschlecht 
 
Abbildung 95: Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Wichtigkeit der Beziehung zum Versicherungsberater für 
den Verbleib/männliche Probanden (n=77) 
 
Abbildung 96: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Wichtigkeit der Beziehung zum Versicherungsberater für den 
Verbleib/ männliche Probanden (n=77) 
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Abbildung 97: Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Wichtigkeit der Beziehung zum Versicherungsberater für 
den Verbleib/weibliche Probanden (n=74) 
 
Abbildung 98: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Wichtigkeit der Beziehung zum Versicherungsberater für den 
Verbleib/ weibliche Probanden (n=74) 
Die Mittelwerte beider Geschlechter unterscheiden sich mit 59,97 % bei den Männern und 
61,05 % bei den Frauen kaum in Bezug auf die Wichtigkeit der Schadensabwicklung für den 
Verbleib bei einem Kfz-Versicherer. Die Verteilung ist ebenfalls sehr ähnlich. Bei beiden 
Geschlechtern liegt der Modus bei 100 %. Die Mediane sind mit 60 % bei den männlichen 
Probanden und 63 % bei den weiblichen sehr ähnlich. 
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4.3.3.6.3 Wichtigkeit der Beziehung zum Versicherungsberater für den 
Verbleib/Alter 
 
Abbildung 99:Regressionsdiagramm: Wichtigkeit der Beziehung zum Versicherungsberater für den Verbleib/Alter 
(n=152) 
P-Wert=0,14 % r2korr=0,065889 
Die Regressionsgerade zeigt, dass die Wichtigkeit der Beziehung zum Versicherungsberater 
mit steigendem Alter ansteigt. Es gibt einen signifikanten Zusammenhang zwischen der 
Wichtigkeit der Beziehung zum Versicherungsberater und dem Alter der Probanden. Der P-
Wert beträgt 0,14 % und liegt damit deutlich unter der 5-prozentigen 
Irrtumswahrscheinlichkeitsgrenze. Je älter die Probanden umso wichtiger ist die Beziehung 
zum Versicherungsberater.  
Anmerkung: Ein möglicher Grund ist, dass jüngere Versicherungsnehmer vermehrt die 
Versicherungsgeschäfte online abschließen und damit ein persönlicher Versicherungsberater 
nicht vorhanden ist. 
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4.3.3.7 Wichtigkeit von möglichen Schwierigkeiten beim Wechsel für den Verbleib 
4.3.3.7.1 Wichtigkeit von möglichen Schwierigkeiten beim Wechsel für den 
Verbleib/Gesamt 
 
 
Abbildung 100: Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Wichtigkeit von möglichen Schwierigkeiten beim Wechsel 
für den Verbleib/Gesamt (n=152) 
 
Abbildung 101: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Wichtigkeit von möglichen Schwierigkeiten beim Wechsel für 
den Verbleib/Gesamt (n=152) 
Der am häufigsten angegebene Wert ist 0 %. Von allen abgefragten Aspekten hatte dieser mit 
46,68 % die geringste Wichtigkeit für den Verbleib bei einem Kfz-Versicherer. Die Hälfte der 
Probanden bewertete die Wichtigkeit von möglichen Schwierigkeiten beim Wechsel mit 50 % 
oder niedriger. 
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4.3.3.7.2 Wichtigkeit von möglichen Schwierigkeiten beim Wechsel für den 
Verbleib/Geschlecht 
 
Abbildung 102: Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Wichtigkeit von möglichen Schwierigkeiten beim Wechsel 
für den Verbleib/männliche Probanden (n=77) 
 
Abbildung 103: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Wichtigkeit von möglichen Schwierigkeiten beim Wechsel für 
den Verbleib/männliche Probanden (n=77) 
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Abbildung 104: Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Wichtigkeit von möglichen Schwierigkeiten beim Wechsel 
für den Verbleib/weibliche Probanden (n=74) 
 
Abbildung 105: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Wichtigkeit von möglichen Schwierigkeiten beim Wechsel für 
den Verbleib/ weibliche Probanden (n=74) 
Die Mittelwerte beider Geschlechter unterscheiden sich mit 47,29 % bei den Männern und 
45,80 % bei den Frauen kaum, in Bezug auf die Wichtigkeit von möglichen Schwierigkeiten 
bei einem Wechsel für den Verbleib bei einem Kfz-Versicherer. Die Verteilung ist ebenfalls 
sehr ähnlich. Bei beiden Geschlechtern liegt sowohl Modus als auch Median bei 0 %. 
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4.3.3.7.3 Wichtigkeit von möglichen Schwierigkeiten beim Wechsel für den 
Verbleib/Alter 
 
Abbildung 106:Regressiondiagramm: Wichtigkeit von möglichen Schwierigkeiten beim Wechsel für den Verbleib/Alter 
(n=152)  
P-Wert=87,10 % r2korr=0,000176 
Die Regressionsgerade zeigt, dass die Wichtigkeit von Möglichen Schwierigkeiten bei einem 
Wechsel für den Versicherungsverbleib altersunabhängig niedrig ist. Auch wenn eine leicht 
negative Steigung in der Graphik sichtbar ist, ist sie nicht signifikant, da der P-Wert mit 87,10 
% deutlich über der 5-prozentigen Irrtumswahrscheinlichkeit liegt. 
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4.3.3.8 Wichtigkeit der Erfahrung von Freunden u. Bekannten für den Verbleib 
4.3.3.8.1 Wichtigkeit der Erfahrung von Freunden u. Bekannten für den 
Verbleib/Gesamt 
 
Abbildung 107:Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Wichtigkeit der Erfahrung von Freunden u. Bekannten für 
den Verbleib/ Gesamt (n=152) 
 
Abbildung 108:Boxplot u. statistische Kennzahlen der Wichtigkeit der Erfahrung von Freunden u. Bekannten für den 
Verbleib/ Gesamt (n=152) 
 
Die Wichtigkeit der Erfahrung von Freunden und Bekannten zum Verbleib bei einem Kfz-
Haftpflichtversichere wurde im Durchschnitt mit 58,38 % bewertet. Von allen untersuchten 
Kategorien ist diese die einzige bei dem der Modus bei 50 % liegt. 
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4.3.3.8.2 Wichtigkeit der Erfahrung von Freunden u. Bekannten für den 
Verbleib/Geschlecht 
 
Abbildung 109:Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Wichtigkeit der Erfahrung von Freunden u. Bekannten für 
den Verbleib/männliche Probanden (n=77) 
 
Abbildung 110:Boxplot u. statistische Kennzahlen der Wichtigkeit der Erfahrung von Freunden u. Bekannten für den 
Verbleib/männliche Probanden (n=77) 
71 
 
 
Abbildung 111:Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Wichtigkeit der Erfahrung von Freunden u. Bekannten für 
den Verbleib/weibliche Probanden (n=74) 
 
Abbildung 112:Boxplot u. statistische Kennzahlen der Wichtigkeit der Erfahrung von Freunden u. Bekannten für den 
Verbleib/ weibliche Probanden (n=74) 
Die Mittelwerte beider Geschlechter unterscheiden sich mit 55,00 % bei den Männern und 
61,78 % bei den Frauen, in Bezug auf die Wichtigkeit der Erfahrung von Freunden und 
Bekannten für den Verbleib bei einem Kfz-Versicherer. Die Verteilung ist unterschiedlich, 
während bei den Frauen eine deutliche Häufung bei 50 % erkennbar ist, ist bei den Männern 
die Verteilung gleichmäßiger. Dennoch liegt der Median bei beiden Geschlechtern bei 61 %.  
Der Modus bei den Männern liegt bei 0 %, bei den Frauen bei 50 %.  
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4.3.3.8.3 Wichtigkeit der Erfahrung von Freunden u. Bekannten für den 
Verbleib/Alter 
 
Abbildung 113:Regressionsdiagramm: Wichtigkeit der Erfahrung von Freunden & Bekannten für den Verbleib/Alter 
(n=152) 
P-Wert=6,47 % r2korr=0,022565 
Die Regressionsgerade zeigt, dass die Wichtigkeit von Erfahrungen von Freunden und 
Bekannten für den Versicherungsverbleib altersunabhängig eher niedrig ist. Auch wenn eine 
negative Steigung auf der Graphik sichtbar ist, ist sie nicht signifikant, da der P-Wert mit 6,47 
% über der 5-prozentigen Irrtumswahrscheinlichkeit liegt. 
4.3.3.9 Zusammenfassung der Wichtigkeit von Aspekten für den Verbleib 
Zusammenfassend lässt sich sagen, dass die Aspekte Prämienhöhe, Preis-Leistungsverhältnis, 
Service und Schadensabwicklung ähnlich hoch bewertet sind, mit Durchschnittswerten 
zwischen 85 % und 91 %, während die Mittelwerte aller anderen Kategorien zwischen 46 % 
und 61 % liegen. 
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4.3.4 Beeinflussung durch Prämienerhöhung des aktuellen Kfz-Haftpflicht-
Versicherers 
Die vierte Frage lautete: „Die Prämie Ihrer aktuellen Kfz-Haftpflichtversicherung wird um 
folgende Werte erhöht. Wie hoch ist Ihre jeweilige Bereitschaft bei Ihrem Kfz-
Haftpflichtversicherer zu bleiben?“ 
Mittels eines Schiebereglers mussten die Probanden angeben wie hoch Ihre Bereitschaft ist, 
nach einer 10-,20-bzw.30-prozentigen Erhöhung der Prämie bei ihrem Kfz-
Haftpflichtversicherer zu bleiben. 0 % bedeutet, dass sie wechseln bzw. kündigen würden; 100 
% bedeutet, dass sie auf jeden Fall bleiben würden. (Zum Vergleich, der Mittelwert auf die erste 
Frage nach der Bereitschaft zu bleiben lag bei 80,89 %.) 
4.3.4.1 Bereitschaft zu bleiben, wenn die Prämie um 10 % erhöht wird 
4.3.4.1.1 Bereitschaft zu bleiben, wenn die Prämie um 10 % erhöht wird/Gesamt 
 
 
Abbildung 114:Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie um 10 % erhöht 
wird/Gesamt (n=152) 
74 
 
 
 
Abbildung 115:Boxplot u. statistische Kennzahlen der Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie um 10 % erhöht 
wird/Gesamt (n=152) 
Bei einer Prämienerhöhung von 10 % sank der Mittelwert der Bereitschaft zu bleiben von 80,89 
% auf 60,71 %. Der Modus beträgt 50 % und bei der Hälfte aller Probanden lag die Bereitschaft 
bei ihrem aktuellen Kfz-Versicherer zu bleiben, nach einer zehnprozentigen Prämienerhöhung 
bei 65 % oder weniger. Rund dreiviertel der Befragten, gaben einen höheren Wert als 50 % an. 
4.3.4.1.2 Bereitschaft zu bleiben, wenn die Prämie um 10 % erhöht wird/Geschlecht 
 
Abbildung 116:Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie um 10 % erhöht 
wird/männliche Probanden (n=77) 
75 
 
 
Abbildung 117: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie um 10 % erhöht wird/ 
männliche Probanden (n=77) 
 
Abbildung 118:Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie um 10 % erhöht 
wird/weibliche Probanden (n=74) 
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Abbildung 119:Boxplot u. statistische Kennzahlen der Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie um 10 % erhöht wird/  
weibliche Probanden (n=74) 
Die Mittelwerte beider Geschlechter unterscheiden sich mit 60,35 % bei den Männern und 
60,77 % bei den Frauen kaum in Bezug auf die Bereitschaft bei ihrem aktuellen Kfz-Versicherer 
zu bleiben nach einer 10-prozentigen Prämienerhöhung. Die Verteilung unterscheidet sich ein 
wenig, das 25 %-Quartil beträgt bei den Männern 50 %, während es bei den Frauen bei 40,75 
% liegt. Die Mediane sind mit 65 % und 63,50 % sehr ähnlich. Der am häufigsten angegeben 
einzelne Wert liegt bei den Männern bei 50 % und bei den Frauen bei 100 %. 
4.3.4.1.3 Bereitschaft zu bleiben, wenn die Prämie um 10 % erhöht wird/Alter 
 
Abbildung 120:Regressionsdiagramm: Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie um 10 % erhöht wird/Alter (n=152) 
P-Wert=1,89 % r2korr=0,036204 
An der Abbildung sieht man, dass die Bereitschaft bei einem Kfz-Versicherer nach einer 10-
prozentigen Prämienerhöhung zu bleiben mit steigendem Alter zunimmt. Im Umkehrschluss 
heißt es, dass jüngere Personen eine höhere Tendenz zum Wechseln haben. Der P-Wert beträgt  
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1,89 % und liegt damit deutlich unter der 5-prozentigen Irrtumswahrscheinlichkeitsgrenze. Das 
bedeutet, dass die Bereitschaft  bei einer Kfz-Versicherung zu bleiben, nach einer 10-
prozentigen Prämienerhöhung vom Alter abhängt. Je älter die Probanden waren, umso höher 
war die angegebene Bereitschaft, nach einer Prämienerhöhung um 10 % beim aktuellen Kfz-
Versicherer zu bleiben. 
Anmerkung: Die jüngeren Probanden reagieren preissensibler als die älteren. Das könnte daran 
liegen, dass die Finanzlage bei jüngeren Personen schlechter ist, weil sie noch am Beginn des 
Berufslebens stehen. 
4.3.4.1.4 Zusammenfassung der Bereitschaft zu bleiben, wenn die Prämie um 10 % 
erhöht wird 
Bei einer Prämienerhöhung von 10 % liegt die durchschnittliche Bereitschaft zu bleiben bei 
60,71 %. Die Mittelwerte beider Geschlechter unterscheiden sich mit 60,35 % bei den Männern 
und 60,77 % bei den Frauen kaum voneinander. Die Regressionsanalyse nach dem Alter ergab, 
dass in dieser Stichprobe ältere Probanden bei einer Prämienerhöhung von 10 % eine höhere 
Bereitschaft zu bleiben aufweisen als jüngere. 
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4.3.4.2 Bereitschaft zu bleiben, wenn die Prämie um 20 % erhöht wird 
4.3.4.2.1 Bereitschaft zu bleiben, wenn die Prämie um 20 % erhöht wird/Gesamt 
 
Abbildung 121: Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie um 20 % erhöht 
wird/Gesamt (n=152) 
 
 
Abbildung 122: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie um 20 % erhöht 
wird/Gesamt (n=152) 
Bei einer zwanzigprozentigen Prämienerhöhung lag die durchschnittliche Bereitschaft zu 
bleiben bei 33,07 %. Die Hälfte der Probanden gab Werte von weniger als 30 % an. Der am 
häufigsten genannte Wert war 0 %. Es ist eine deutliche Änderung zur vorherigen Frage 
erkennbar, die Bereitschaft zu bleiben ist um fast die Hälfte gesunken. Auch an der Verteilung 
selber sind deutliche Unterschiede zu entnehmen, gaben bei einer zehnprozentigen 
79 
 
Prämienerhöhung knapp ein Viertel der Befragten einen Wert von unter 50 % an, so gaben bei 
einer zwanzigprozentigen Prämienerhöhung nun ein Viertel der Befragten einen Wert von über 
50 % an. 
4.3.4.2.2 Bereitschaft zu bleiben, wenn die Prämie um 20 % erhöht wird/Geschlecht 
 
Abbildung 123: Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie um 20 % erhöht 
wird/männliche Probanden (n=77) 
 
Abbildung 124: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie um 20 % erhöht wird/ 
männliche Probanden (n=77) 
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Abbildung 125: Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie um 20 % erhöht 
wird/weibliche Probanden (n=74) 
 
Abbildung 126:Boxplot u. statistische Kennzahlen der Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie um 20 % erhöht wird/ 
weibliche Probanden (n=74) 
Die Mittelwerte beider Geschlechter unterscheiden sich mit 33,52 % bei den Männern und 
32,05 % bei den Frauen kaum in Bezug auf die Bereitschaft bei ihrem aktuellen Kfz-Versicherer 
zu bleiben nach einer 20-prozentigen Prämienerhöhung. Die Verteilung ist sehr ähnlich, das 25 
%- bzw. 75 %-Quartil, sind bei beiden Geschlechtern mit 10 % bzw. 50 % gleich. Der Modus 
beträgt bei Männern als auch Frauen 50 %. Auch der Modus ist mit 0 % bei beiden Gruppen 
gleich. 
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4.3.4.2.3 Bereitschaft zu bleiben, wenn die Prämie um 20 % erhöht wird/Alter 
 
Abbildung 127:Regressionsdiagramm: Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie um 20 % erhöht wird/Alter (n=152) 
P-Wert=10,51 % r2korr=0,017409 
Die Regressionsgerade für die Bereitschaft bei einem Kfz-Versicherer, nach einer 20- 
prozentigen Prämienerhöhung, zu bleiben ist deutlich flacher als nach einer 10 prozentigen. Der 
P-Wert liegt mit 10,51 % über der 5-prozentigen Irrtumswahrscheinlichkeit, somit ist es nicht 
signifikant. Es lässt sich also nicht sagen, dass die Bereitschaft bei einer Kfz-Versicherung, 
nach einer 20-prozentigen Prämienerhöhung, zu bleiben vom Alter abhängt, stattdessen ist 
altersunabhängig eine hohe Wechselbereitschaft vorhanden. 
4.3.4.2.4 Zusammenfassung der Bereitschaft zu  bleiben, wenn die Prämie um 20 % 
erhöht wird 
Bei einer Prämienerhöhung von 20 % liegt die durchschnittliche Bereitschaft zu bleiben bei 
33,07 %. Die Mittelwerte beider Geschlechter unterscheiden sich mit 33,52 % bei den Männern 
und 32,05 % bei den Frauen kaum voneinander. Die Regressionsanalyse nach dem Alter ergab, 
dass in dieser Stichprobe bei einer Prämienerhöhung von 20 % altersunabhängig eine eher 
geringe Bereitschaft zu bleiben vorhanden ist. 
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4.3.4.3 Bereitschaft zu bleiben, wenn die Prämie um 30 % erhöht wird 
4.3.4.3.1 Bereitschaft zu bleiben, wenn die Prämie um 30 % erhöht wird/Gesamt 
 
 
Abbildung 128: Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie um 30 % erhöht 
wird/Gesamt (n=152) 
 
Abbildung 129:Boxplot u. statistische Kennzahlen der Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie um 30 % erhöht 
wird/Gesamt (n=152) 
 
Bei einer dreißigprozentigen Prämienerhöhung lag die durchschnittliche Bereitschaft zu bleiben 
bei 13,38 %. 96 Personen gaben an, dass sie bei einer derart hohen Preiserhöhung sofort 
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wechseln würden. 25 % der Probanden gaben eine Bereitschaft zu bleiben von 20 % oder höher 
an. 
Anmerkung: Da die drei Prämienteuerungsraten für die Probanden sofort ersichtlich waren, 
kann es sein, dass die Darstellung die Probanden beeinflusst hat. Es könnte sein, dass die 
Probanden dachten, dass es aufgrund von drei Prämienteuerungsraten angebracht wäre, 
absteigend zu antworten, anstatt direkt einen niedrigeren Wert anzugeben. 
4.3.4.3.2 Bereitschaft zu bleiben, wenn die Prämie um 30 % erhöht wird/Geschlecht 
 
Abbildung 130: Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie um 30 % erhöht 
wird/männliche Probanden (n=77) 
 
Abbildung 131:Boxplot u. statistische Kennzahlen der Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie um 30 % erhöht wird/ 
männliche Probanden (n=77) 
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Abbildung 132: Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie um 30 % erhöht 
wird/weibliche Probanden (n=74) 
 
Abbildung 133: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie um 30 % erhöht wird/ 
weibliche Probanden (n=74) 
Die Mittelwerte beider Geschlechter unterscheiden sich mit 15,18 % bei den Männern und 
10,39 % bei den Frauen in Bezug auf die Bereitschaft zu bleiben nach einer 30-prozentigen 
Prämienerhöhung. Die Verteilung unterscheidet sich ein wenig. Obwohl mehr Männer als 
Frauen an der Umfrage teilgenommen haben, haben dennoch mehr weibliche Probanden mit 0 
% geantwortet. 25 %-Quartil, Median und Modus sind bei beiden Geschlechtern jeweils 0 %.  
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4.3.4.3.3 Bereitschaft zu bleiben, wenn die Prämie um 30 % erhöht wird/Alter 
 
Abbildung 134:Regressionsdiagramm: Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie um 30 % erhöht wird/Alter (n=152) 
P-Wert=62,67 % r2korr=0,001581 
Die Regressionsgerade für die Bereitschaft, nach einer 30 prozentigen Prämienerhöhung, zu 
bleiben ist fast schon eine horizontale Gerade. Der P-Wert ist mit 62,67 % deutlich über der 5 
prozentige Irrtumswahrscheinlichkeit, somit ist es nicht signifikant. Es lässt sich also nicht 
sagen, dass die Bereitschaft, bei einer 30 prozentige Prämienerhöhungen, zu bleiben vom Alter 
abhängt, stattdessen ist altersunabhängig eine sehr hohe Wechselbereitschaft vorhanden. 
4.3.4.3.4 Zusammenfassung der Bereitschaft zu bleiben, wenn die Prämie um 30 % 
erhöht wird 
Bei einer Prämienerhöhung von 30 % liegt die durchschnittliche Bereitschaft zu bleiben bei 
13,38 %. Die Mittelwerte beider Geschlechter unterscheiden sich mit 15,18 % bei den Männern 
und 10,39 % bei den Frauen relativ stark voneinander. Allerdings ist zu bemerken, dass bei 
beiden Geschlechtern mehr als die Hälfte der Probanden mit 0 % geantwortet haben. Die 
Regressionsanalyse nach dem Alter ergab, dass in dieser Stichprobe bei einer Prämienerhöhung 
von 30 % altersunabhängig eine sehr geringe Bereitschaft zu bleiben vorhanden ist. 
4.3.4.4 Zusammenfassung der Beeinflussung durch Prämienerhöhung des aktuellen Kfz-
Haftpflicht-Versicherers 
Die Mittelwerte der Gesamten Stichprobe haben sich nach jeder Stufe der 10-, 20-  bzw.30-
prozentigen Prämienerhöhung jeweils halbiert. 
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Bei der Analyse nach den Geschlechtern lässt sich zusammenfassend sagen, dass die Werte 
nach einer 20-prozentigen Prämienerhöhung in beiden Gruppen sehr ähnlich sind. Nach einer 
10-prozentigen Prämienerhöhung waren zwar die Mittelwerte auf gleichem Niveau, doch die 
Verteilung war leicht unterschiedlich. Nach einer 30-prozentigen Prämienerhöhung war der 
Mittelwert bei den Männern etwas höher als bei den Frauen, dennoch hat die überwiegende 
Mehrheit bei beiden Geschlechtern mit 0 % gewertet. 
Während nach einer 10-prozentigen Prämienerhöhung ältere Probanden eine höhere 
Bereitschaft zu bleiben als jüngere aufwiesen, war nach einer 20-bzw.30-prozentigen 
Prämienerhöhung eine altersunabhängig geringe Bereitschaft zu bleiben gegeben. 
4.3.5 Beeinflussung durch Prämiensenkung eines Konkurrenz-Kfz-Haftpflicht-
Versicherers 
Die sechste Frage lautete: „Die Prämie einer Konkurrenzversicherung wird um folgende Werte, 
im Vergleich zu ihrer Kfz-Haftpflichtversicherung, gesenkt. Wie hoch ist Ihre jeweilige 
Bereitschaft bei Ihrem Kfz-Haftpflichtversicherer zu bleiben?“ 
Mittels eines Schiebereglers mussten die Probanden angeben, wie hoch Ihre Bereitschaft ist, 
nach einer 10-, 20- bzw. 30-prozentigen Senkung der Prämie einer Konkurrenzversicherung bei 
ihrem Kfz-Haftpflichtversicherer zu bleiben. 0 % bedeutet, dass sie wechseln bzw. kündigen 
würden, 100 % bedeutet, dass sie auf jeden Fall bleiben würden. 
87 
 
4.3.5.1 Bereitschaft zu bleiben, wenn die Prämie einer Konkurrenzversicherung um           
10 % günstiger wird 
4.3.5.1.1 Bereitschaft zu bleiben, wenn die Prämie einer Konkurrenzversicherung 
um 10 % günstiger wird/Gesamt 
 
Abbildung 135: Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie einer 
Konkurrenzversicherung um 10 % günstiger wird/Gesamt (n=152) 
 
Abbildung 136: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie einer 
Konkurrenzversicherung um 10 % günstiger wird/Gesamt (n=152) 
Bei einer um 10 % günstigeren Prämie bei einem Konkurrenzunternehmen lag die Bereitschaft 
zu bleiben bei 66,66 %. Die Hälfte der Probanden antworteten auf diese Frage mit 70 % oder 
höher. Der Modus liegt bei 100 %. Während ein Viertel aller Personen die Bereitschaft bei 
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ihrem Kfz-Haftpflichtversicherer zu bleiben mit 50 % oder weniger angaben, gaben genauso 
viele Personen Werte von 90 % oder höher an. 
4.3.5.1.2 Bereitschaft zu bleiben, wenn die Prämie einer Konkurrenzversicherung 
um 10 % günstiger wird/Geschlecht 
 
Abbildung 137: Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie einer 
Konkurrenzversicherung um 10 % günstiger wird/männliche Probanden (n=77) 
 
Abbildung 138: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie einer 
Konkurrenzversicherung um 10 % günstiger wird/ männliche Probanden (n=77) 
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Abbildung 139: Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie einer 
Konkurrenzversicherung um 10 % günstiger wird/weibliche Probanden (n=74) 
 
Abbildung 140: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie einer 
Konkurrenzversicherung um 10 % günstiger wird/ weibliche Probanden (n=74) 
Die Mittelwerte beider Geschlechter unterscheiden sich mit 68,25 % bei den Männern und 
65,18 % bei den Frauen kaum in Bezug auf die Bereitschaft, bei ihrem Kfz-Versicherer, nach 
einer 10-prozentigen Prämiensenkung eines Konkurrenzunternehmens zu bleiben. Die 
Verteilung unterscheidet sich kaum, Median und 25 %-Quartil sind nahezu ident. Unterschiede 
gibt es bei dem 75 %-Quartil, da liegt es bei den Männern bei 99,5 % während es bei den Frauen 
90 % beträgt. Der am häufigsten angegeben einzelne Wert ist bei beiden Geschlechtern 100 %. 
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4.3.5.1.3 Bereitschaft zu bleiben, wenn die Prämie einer Konkurrenzversicherung 
um 10 % günstiger wird/Alter 
 
Abbildung 141:Regressionsdiagramm: Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie einer Konkurrenzversicherung um 10 % 
günstiger wird/Alter (n=152) 
P-Wert=1,43 % r2korr=0,039332 
Aus der Abbildung ersieht man, dass die Bereitschaft, nach einer 10-prozentigen 
Prämiensenkung eines Konkurrenzunternehmens, bei einem Kfz-Versicherer zu bleiben mit 
steigendem Alter zunimmt. Im Umkehrschluss heißt es, dass jüngere Personen eine höhere 
Tendenz zum Wechseln haben. Der P-Wert beträgt  1,43 % und liegt damit deutlich unter der 
5-prozentigen Irrtumswahrscheinlichkeitsgrenze. Das bedeutet, dass die Bereitschaft  bei einem 
Kfz-Versicherung zu bleiben, nach einer 10-prozentigen Prämiensenkung einer 
Konkurrenzversicherung vom Alter abhängt. 
4.3.5.1.4 Zusammenfassung der Bereitschaft zu bleiben, wenn die Prämie einer 
Konkurrenzversicherung um 10 % günstiger wird 
Bei einer Prämiensenkung eines Konkurrenzunternehmens von 10 % liegt die durchschnittliche 
Bereitschaft zu bleiben bei 66,66 %. Die Mittelwerte beider Geschlechter unterscheiden sich 
mit 68,25 % bei den Männern und 65,18 % bei den Frauen kaum voneinander. Die 
Regressionsanalyse nach dem Alter ergab, dass in dieser Stichprobe ältere Probanden bei einer 
Prämiensenkung eines Konkurrenzunternehmens von 10 % eine höhere Bereitschaft zu bleiben 
aufweisen als jüngere. 
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4.3.5.2 Bereitschaft zu bleiben, wenn die Prämie einer Konkurrenzversicherung um 20 % 
günstiger wird 
4.3.5.2.1 Bereitschaft zu bleiben, wenn die Prämie einer Konkurrenzversicherung 
um 20 % günstiger wird/Gesamt 
 
 
Abbildung 142: Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie einer 
Konkurrenzversicherung um 20 % günstiger wird/Gesamt (n=152) 
 
Abbildung 143: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie einer 
Konkurrenzversicherung um 20 % günstiger wird/Gesamt (n=152) 
Bei einer um 20 % günstigeren Prämie bei einem Konkurrenzunternehmen sank die 
Bereitschaft, bei dem aktuellen Kfz-Versicherer zu bleiben, auf 49,64 %. Es sind Häufungen 
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an den Extrema und in der Mitte zu beobachten.  Sowohl Median als auch Modus liegen bei 50 
%.  
4.3.5.2.2 Bereitschaft zu bleiben, wenn die Prämie einer Konkurrenzversicherung 
um 20 % günstiger wird/Geschlecht 
 
Abbildung 144:Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie einer 
Konkurrenzversicherung um 20 % günstiger wird/männliche Probanden (n=77) 
 
Abbildung 145: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie einer 
Konkurrenzversicherung um 20 % günstiger wird/ männliche Probanden (n=77) 
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Abbildung 146: Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie einer 
Konkurrenzversicherung um 20 % günstiger wird/weibliche Probanden (n=74) 
 
Abbildung 147: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie einer 
Konkurrenzversicherung um 20 % günstiger wird/weibliche Probanden (n=74) 
Die Mittelwerte beider Geschlechter unterscheiden sich mit 51,34 % bei den Männern und 
47,81 % bei den Frauen kaum in Bezug auf die Bereitschaft, bei ihrem Kfz-Versicherer nach 
einer 20-prozentigen Prämiensenkung eines Konkurrenzunternehmens zu bleiben. Während bei 
den Männern der Modus bei 50 % liegt, liegt es bei den Frauen bei 0 %. An der geclusterten 
Graphik erkennt man, dass die Verteilung bei den Frauen gleichmäßiger verläuft als bei den 
Männern, wo der Balken im Bereich 50 %-55 % diejenigen zu den anderen Werten deutlich 
überragt. Am Boxplot sind aber kaum Unterschiede zu erkennen, Median und 25 %-Quartil 
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sind nahezu ident, leichte Unterschiede gibt es beim 75 %-Quartil, da liegt der Wert der 
männlichen Probanden mit 75,5 % um 5,5  Prozentpunkte über dem der weiblichen.  
 
4.3.5.2.3 Bereitschaft zu bleiben, wenn die Prämie einer Konkurrenzversicherung 
um 20 % günstiger wird/Alter 
 
Abbildung 148:Regressionsdiagramm: Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie einer Konkurrenzversicherung um 20 % 
günstiger wird/Alter (n=152) 
P-Wert=17,59 % r2korr=0,01218 
Die Regressionsgerade für die Bereitschaft, nach einer 20 prozentigen Prämiensenkung eines 
Konkurrenzversicherers, bei einem Kfz-Versicherer zu bleiben ist deutlich flacher als nach 
einer 10-prozentigen Prämiensenkung. Der P-Wert liegt mit 17,59 % über der 5-prozentigen 
Irrtumswahrscheinlichkeit, somit ist es nicht signifikant. Es lässt sich also nicht sagen, dass die 
Bereitschaft bei einer Kfz-Versicherung zu bleiben nach einer 20-prozentigen Prämiensenkung 
eines Konkurrenzunternehmens vom Alter abhängt, stattdessen ist altersunabhängig eine 
mittelmäßige Wechselbereitschaft vorhanden. 
4.3.5.2.4 Zusammenfassung der Bereitschaft zu bleiben, wenn die Prämie einer 
Konkurrenzversicherung um 20 % günstiger wird 
Bei einer Prämiensenkung eines Konkurrenzunternehmens von 20 % liegt die durchschnittliche 
Bereitschaft zu bleiben bei 49,64 %. Die Mittelwerte beider Geschlechter unterscheiden sich 
mit 51,34 % bei den Männern und 47,81 % bei den Frauen kaum voneinander. Die 
Regressionsanalyse nach dem Alter ergab, dass in dieser Stichprobe bei einer Prämiensenkung 
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eines Konkurrenzunternehmens von 20 % altersunabhängig mittelmäßige Bereitschaft zu 
bleiben vorhanden ist. 
4.3.5.3 Bereitschaft zu bleiben, wenn die Prämie einer Konkurrenzversicherung um 30 % 
günstiger wird 
4.3.5.3.1 Bereitschaft zu bleiben, wenn die Prämie einer Konkurrenzversicherung 
um 30 % günstiger wird/Gesamt 
 
Abbildung 149: Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie einer 
Konkurrenzversicherung um 30 % günstiger wird/Gesamt (n=152) 
 
Abbildung 150: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie einer 
Konkurrenzversicherung um 30 % günstiger wird/Gesamt (n=152) 
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Bei einer um 30 % günstigeren Prämie bei einem Konkurrenzunternehmen sank die 
Bereitschaft, bei dem aktuellen Kfz-Versicherer zu bleiben, auf durchschnittlich 34,59 %. Die 
meisten Probanden gaben an, dass sie da sofort wechseln würden. Interessant ist, dass die 
zweitgrößte Häufung bei 100 % liegt.  
Anmerkung: Allerdings ist zu bemerken, dass der Anteil der Personen die diese Frage mit 100 
% beantwortet haben, im Vergleich zur vorherigen Frage wo die Konkurrenzversicherung 20 
% günstiger war, angestiegen ist. Da es logisch betrachtet keinen Sinn ergibt, dass die 
Bereitschaft beim aktuellen Kfz-Versicherer zu bleiben, bei einem noch besseren 
Konkurrenzangebot (von 20 % günstiger auf 30 %) steigt, ist anzunehmen, dass jene Probanden 
entweder die Frage missverstanden haben, oder versehentlich den Schieberegler an einer 
falschen Stelle gesetzt haben. 
Anmerkung: Da die drei Prämiensenkungsraten der Konkurrenz für die Probanden sofort 
ersichtlich waren, kann es sein, dass die Darstellung die Probanden beeinflusst hat. Es könnte 
sein, dass die Probanden dachten, dass es aufgrund von drei Prämiensenkungsraten angebracht 
wäre, absteigend zu antworten, anstatt direkt einen niedrigeren Wert anzugeben. 
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4.3.5.3.2 Bereitschaft zu bleiben, wenn die Prämie einer Konkurrenzversicherung 
um 30 % günstiger wird/Geschlecht 
 
Abbildung 151: Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie einer 
Konkurrenzversicherung um 30 % günstiger wird/männliche Probanden (n=77) 
 
Abbildung 152: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie einer 
Konkurrenzversicherung um 30 % günstiger wird/ männliche Probanden (n=77) 
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Abbildung 153: Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie einer 
Konkurrenzversicherung um 30 % günstiger wird/weibliche Probanden (n=74) 
 
Abbildung 154: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie einer 
Konkurrenzversicherung um 30 % günstiger wird/ weibliche Probanden (n=74) 
Die Mittelwerte beider Geschlechter unterscheiden sich mit 35,91 % bei den Männern und 
32,58 % bei den Frauen kaum in Bezug auf die Bereitschaft, bei ihrem Kfz-Versicherer nach 
einer 30-prozentigen Prämiensenkung eines Konkurrenzunternehmens zu bleiben. Die 
Verteilung unterscheidet sich kaum, Median und 25 %-Quartil sind ident, Unterschiede gibt es 
bei dem 75 %-Quartil, da liegt es bei den Männern bei 71,50 % während es bei den Frauen 
61,75 % beträgt. Der am häufigsten angegebene einzelne Wert ist bei beiden Geschlechtern 100 
%. 
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4.3.5.3.3 Bereitschaft zu bleiben, wenn die Prämie einer Konkurrenzversicherung 
um 30 % günstiger wird/Alter 
 
Abbildung 155: Regressionsdiagramm: Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie einer Konkurrenzversicherung um 30 % 
günstiger wird/Alter (n=152) 
P-Wert=95,71 % r2korr=0,00001934 
Die Regressionsgerade für die Bereitschaft, nach einer 30-prozentigen Prämiensenkung eines 
Konkurrenzunternehmens, bei einem Kfz-Versicherer zu bleiben ist fast schon eine horizontale 
Gerade. Der P-Wert liegt mit 95,71 % deutlich über der 5-prozentigen 
Irrtumswahrscheinlichkeit, somit ist es nicht signifikant. Es lässt sich also nicht sagen, dass die 
Bereitschaft zu bleiben bei einer 30-prozentigen Prämiensenkung der Konkurrenz vom Alter 
abhängt, stattdessen ist altersunabhängig eine hohe Wechselbereitschaft vorhanden. 
4.3.5.3.4 Zusammenfassung der Bereitschaft zu bleiben, wenn die Prämie einer 
Konkurrenzversicherung um 30 % günstiger wird 
Bei einer Prämiensenkung eines Konkurrenzunternehmens von 30 % liegt die durchschnittliche 
Bereitschaft zu bleiben bei 34,59 %. Die Mittelwerte beider Geschlechter unterscheiden sich 
mit 35,91 % bei den Männern und 32,58 % bei den Frauen kaum voneinander. Die 
Regressionsanalyse nach dem Alter ergab, dass in dieser Stichprobe bei einer Prämiensenkung 
eines Konkurrenzunternehmens von 30 % altersunabhängig eine eher geringe Bereitschaft zu 
bleiben vorhanden ist. 
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4.3.5.4 Zusammenfassung der Beeinflussung durch Prämiensenkung eines Konkurrenz-
Kfz-Haftpflicht-Versicherers 
Zusammenfassend lässt sich sagen, dass die Bereitschaft beim aktuellen Kfz-Versicherer zu 
bleiben, nach der 10-, 20- und 30-prozentigen Prämiensenkung eines Konkurrenzunternehmens 
nach jeder der drei Stufen, um je 15 Prozentpunkte gesunken ist.  
Bei der Analyse nach den Geschlechtern lässt sich zusammenfassend sagen, dass die 
Mittelwerte und die Verteilungen der Bereitschaft nach einer Prämiensenkung eines 
Konkurrenzunternehmens, bei dem aktuellen Kfz-Versicherer zu bleiben, sich nach 
Geschlechtern kaum unterscheiden. 
Während nach einer 10-prozentigen Prämiensenkung eines Konkurrenzunternehmens ältere 
Probanden eine höhere Bereitschaft zu bleiben als jüngere aufwiesen, war  nach einer 20-
bzw.30-prozentigen Prämiensenkung eines Konkurrenzunternehmens eine altersunabhängig 
mittelmäßige bzw. geringe Bereitschaft zu bleiben gegeben. 
4.3.6 Beeinflussung durch Sponsoring 
Die siebente Frage lautete: „Ihr Versicherer sponsert ihren Lieblingssport-bzw. Kulturverein. 
Wie stark beeinflusst das Ihre Bereitschaft, bei Ihrem Kfz-Haftpflichtversicherer zu bleiben?“ 
Die Probanden musste dafür mittels eines Schiebereglers angeben, wie sehr sie das Sponsern 
ihres Lieblingssport bzw. Kulturvereins beeinflusst, bei ihrem Kfz-Versicherer zu bleiben. 0 % 
bedeutet, dass es sie überhaupt nicht beeinflusst und 100 % dass es sie sehr beeinflusst. 
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4.3.6.1 Beeinflussung durch Sponsoring/Gesamt 
 
Abbildung 156: Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Beeinflussung durch Sponsoring/Gesamt (n=152) 
 
Abbildung 157: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Beeinflussung durch Sponsoring/Gesamt (n=152) 
Durchschnittlich wurde diese Frage mit 21,19 % bewertet. Der Median beträgt 1 % und der 
häufigste Wert liegt bei 0 %. Sechs Personen gaben an, dass es sie sehr beeinflussen würde. 
Man sieht an der Abbildung, dass das Sponsoring für Bestandskunden in den meisten Fällen zu 
keinerlei Beeinflussung führt, zumindest denkt der Großteil der Probanden, dass es sie nicht 
beeinflusst.  
Anmerkung: Ein möglicher Grund hierfür könnte sein, dass ein Ziel von Sponsoring ist den 
Bekanntheitsgrad des Unternehmens zu steigern. Wenn man bereits Kunde bei einer 
Versicherung ist, die dann entscheidet, den jeweiligen Verein zu sponsern, gewinnt der 
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Versicherer nicht an Bekanntheitsgrad bei den Kunden, weil er bereits Kunde ist. Für das Image 
kann das Sponsoring dennoch sehr wichtig sein. 
4.3.6.2 Beeinflussung durch Sponsoring/Geschlecht 
 
Abbildung 158: Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Beeinflussung durch Sponsoring/männliche Probanden 
(n=77) 
 
 
Abbildung 159: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Beeinflussung durch Sponsoring/männliche Probanden (n=77) 
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Abbildung 160: Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Beeinflussung durch Sponsoring/weibliche Probanden 
(n=74) 
 
 
Abbildung 161: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Beeinflussung durch Sponsoring/weibliche Probanden (n=74) 
Die Mittelwerte beider Geschlechter unterscheiden sich mit 20,32 % bei den Männern und 
21,45 % bei den Frauen kaum in Bezug auf die Beeinflussung, bei ihrem Kfz- Versicherer zu 
bleiben. Die Verteilung ist bei beiden Geschlechtern sehr ähnlich. Bei beiden Geschlechtern ist 
sowohl Modus als auch 25 %-Quartil 0 %. Während bei den Männern auch der Median 0 % 
beträgt, liegt dieser bei den Frauen bei 10 %. Das 75 %-Quartil wiederum liegt mit 44 % 10,50 
Prozentpunkte über den der Frauen. 
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4.3.6.3 Beeinflussung durch Sponsoring/Alter 
 
Abbildung 162: Regressionsdiagramm: Beeinflussung durch Sponsoring/Alter (n=152) 
P-Wert=38,87 % r2korr=0,004958 
Die Regressionsgerade für die Beeinflussung durch ein Sponsoring des Lieblingssport bzw. 
Kulturvereins, hat einen leicht negativen Verlauf. Allerdings ist dieser Zusammenhang nicht 
signifikant, da der P-Wert mit 38,87 % deutlich über der 5-prozentigen 
Irrtumswahrscheinlichkeit liegt. Es lässt sich also nicht sagen, dass das Beeinflussungsgrad des 
Sponsorings vom Alter abhängt, stattdessen ist altersunabhängig eine niedrige Beeinflussung 
vorhanden. 
4.3.7 Beeinflussung durch Wechsel des Versicherungsberaters 
Die achte Frage lautete: „Ihr Versicherungsberater wechselt zur Konkurrenz bzw. wechselt in 
eine andere Branche. Wie stark beeinflusst das ihre Bereitschaft, bei Ihrem Kfz-
Haftpflichtversicherer zu bleiben?“  
Die Probanden mussten dafür mittels eines Schiebereglers angeben, wie sehr sie es jeweils 
beeinflusst, bei dem Versicherer zu bleiben. 0 % bedeutet, dass es sie gar nicht beeinflusst und 
das sie deshalb bleiben würden. 100 % bedeutet, dass es sie so sehr beeinflusst, dass sie 
wechseln würden. 
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4.3.7.1 Beeinflussung durch Wechsel des Versicherungsberaters zur Konkurrenz 
4.3.7.1.1 Beeinflussung durch Wechsel des Versicherungsberaters zur 
Konkurrenz/Gesamt 
 
 
Abbildung 163:Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben, wenn 
Versicherungsberater zur Konkurrenz wechselt/Gesamt (n=152) 
 
Abbildung 164:Boxplot u. statistische Kennzahlen der Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben, wenn 
Versicherungsberater zur Konkurrenz wechselt/Gesamt (n=152) 
 
Ziel dieser Frage war herauszufinden, ob die Beziehung zum Versicherungsberater für die 
Versicherten so wichtig ist, dass diese zum neuen Arbeitgeber des Beraters wechseln würden. 
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Im Durchschnitt bewerteten die Probanden die Beeinflussung durch den Wechsel des 
Versicherungsberaters zur Konkurrenz mit 31,10 %. An der Abbildung erkennt man, dass die 
meisten Befragten mit 0 % antworteten, somit hätte der Wechsel ihres Versicherungsberaters 
zur Konkurrenz gar keinen Einfluss, auf ihre Entscheidung bei ihrem Kfz-Versicherer zu 
bleiben. Ein Viertel der Probanden gaben eine Beeinflussung von 57,50 % oder höher an. 12 
Personen haben eine 90-prozentige oder höhere Bereitschaft zum neuen Versicherer zu 
wechseln. 
Anmerkung: Die Wichtigkeit der Beziehung zum Versicherungsberater wurde mit 
durchschnittlich 60 % bewertet, die Beeinflussung durch den Wechsel des 
Versicherungsberaters wurde im Durchschnitt nur halb so hoch bewertet.  
4.3.7.1.2 Beeinflussung durch Wechsel des Versicherungsberaters zur 
Konkurrenz/Geschlecht 
 
Abbildung 165:Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben, wenn 
Versicherungsberater zur Konkurrenz wechselt/männliche Probanden (n=77) 
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Abbildung 166: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben, wenn 
Versicherungsberater zur Konkurrenz wechselt/ männliche Probanden (n=77) 
 
Abbildung 167: Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben, wenn 
Versicherungsberater zur Konkurrenz wechselt/weibliche Probanden (n=74) 
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Abbildung 168: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben, wenn 
Versicherungsberater zur Konkurrenz wechselt/ weibliche Probanden (n=74) 
Die Mittelwerte beider Geschlechter unterscheiden sich mit 25,84 % bei den Männern und 
35,90 % bei den Frauen relativ stark voneinander. Obwohl die Abbildungen sehr ähnlich 
ausschauen, sind beim Median und 75%-Quartil Unterschiede erkennbar. Während bei den 
männlichen Probanden ein Median von 13 % ermittelt wurde, sind es bei den weiblichen 30 %. 
Beim 75 %-Quartil ist der Wert der Frauen mit 68,5 % um rund 18 Prozentpunkte höher als bei 
den Männern. Auch wenn es sehr unterschiedliche Werte zwischen den Geschlechtern gibt, ist 
zu beachten, dass beide auf einem niedrigen Niveau sind.  
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4.3.7.1.3 Beeinflussung durch Wechsel des Versicherungsberaters zur 
Konkurrenz/Alter 
 
 
Abbildung 169:Regressionsdiagramm: Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben, wenn Versicherungsberater zur 
Konkurrenz wechselt/Alter (n=152) 
P-Wert=6,85 % r2korr=0,02196 
Die Regressionsgerade für die Beeinflussung durch den Wechsel des Versicherungsberaters zur 
Konkurrenz hat einen negativen Verlauf. Allerdings ist dieser Zusammenhang nicht signifikant, 
da der P-Wert mit 6,85 % über der 5-prozentigen Irrtumswahrscheinlichkeit liegt. Es lässt sich 
also nicht sagen, dass das Beeinflussungsgrad durch einen Wechsel des Versicherungsberaters 
zur Konkurrenz vom Alter abhängt, stattdessen ist altersunabhängig eine niedrige 
Beeinflussung vorhanden. 
Anmerkung: Ein Grund für den negativen Verlauf der Regressionsgerade könnte sein, dass 
ältere Personen schon mehrere Wechsel getätigt haben, und somit ist bei dieser Gruppe die 
Wahrscheinlichkeit höher, dass sie auch schon mehrere Versicherungsberater hatten. 
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4.3.7.2 Beeinflussung durch den Branchenwechsel des Versicherungsberaters 
4.3.7.2.1 Beeinflussung durch den Branchenwechsel des 
Versicherungsberaters/Gesamt 
 
 
Abbildung 170: Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben, wenn 
Versicherungsberater die Branche wechselt/Gesamt (n=152) 
 
Abbildung 171: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben, wenn 
Versicherungsberater die Branche wechselt/Gesamt (n=152) 
Bei der Frage nach dem Einfluss durch den Wechsel des Versicherungsberaters in eine andere 
Branche ging es darum, herauszufinden, ob die Probanden bei der aktuellen Versicherung 
eigentlich Unzufrieden sind, aber aufgrund der guten Beziehung zum Versicherungsberater bei 
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dem Versicherer verbleiben. Im Durchschnitt bewerten die Probanden diesen Einfluss mit 17,74 
%. 25 % der Befragten gaben einen Wert von 30 % oder höher an. Es zeigt sich, dass ein 
Branchenwechsel des Versicherungsberaters die Versicherungsnehmer fast gar nicht 
beeinflusst.  
An der Verteilung ist zu entnehmen, dass das Wechselverhalten der Versicherungsberater für 
den Großteil der Versicherungsnehmer eine untergeordnete Rolle spielt. 
4.3.7.2.2 Beeinflussung durch den Branchenwechsel des 
Versicherungsberaters/Geschlecht 
 
Abbildung 172: Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben, wenn 
Versicherungsberater die Branche wechselt/männliche Probanden (n=77) 
 
Abbildung 173:Boxplot u. statistische Kennzahlen der Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben, wenn 
Versicherungsberater die Branche wechselt/männliche Probanden (n=77) 
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Abbildung 174: Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben, wenn 
Versicherungsberater die Branche wechselt/weibliche Probanden (n=74) 
 
Abbildung 175: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben, wenn 
Versicherungsberater die Branche wechselt/weibliche Probanden (n=74) 
Die Mittelwerte beider Geschlechter unterscheiden sich mit 15,82 % bei den Männern und 
18,76 % bei den Frauen Verhältnismäßig wenig in Bezug auf die Beeinflussung durch den 
Branchenwechsel des Versicherungsberaters in ihrer Entscheidung, bei ihrem Kfz- Versicherer 
zu bleiben. Die Verteilung ist bei beiden Geschlechtern sehr ähnlich. Sowohl Median, Modus 
und 25 %-Quartil sind bei beiden Geschlechtern 0 %. Beim 75 %-Quartil sind die Unterschiede, 
mit 29 % bei den Männern und 33,75 % bei den Frauen, relativ gering. 
Während die Werte der Frauen in Bezug auf die Beeinflussung durch den Wechsel des 
Versicherungsberaters zur Konkurrenz deutlich höher sind als bei den Männern, wurde bei 
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einem Branchenwechsel des Versicherungsberaters keine so großen Unterschiede der 
Antworten zwischen den Geschlechtern ausgemacht. 
 
4.3.7.2.3 Beeinflussung durch den Branchenwechsel des 
Versicherungsberaters/Alter 
 
Abbildung 176:Regressionsdiagramm: Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben, wenn Versicherungsberater die 
Branche wechselt/Alter (n=152) 
P-Wert=5,23 % r2korr=0,02488 
Die Regressionsgerade für die Beeinflussung durch den Branchenwechsel des 
Versicherungsberaters, hat einen negativen Verlauf. Allerdings ist dieser Zusammenhang nicht 
signifikant, da der P-Wert mit 5,23 % knapp über der 5-prozentigen Irrtumswahrscheinlichkeit 
liegt. Es lässt sich also nicht sagen, dass der Beeinflussungsgrad durch einen Branchenwechsels 
des Versicherungsberaters vom Alter abhängt, stattdessen ist altersunabhängig eine niedrige 
Beeinflussung vorhanden. 
4.3.8 Beeinflussung durch Freunde u. Bekannte bzw. Medienberichte 
Hier werden die neunte Frage: „Freunde bzw. Bekannte, die beim selben Kfz-
Haftpflichtversicherer wie Sie sind, machen schlechte Erfahrungen mit dem Versicherer und 
entscheiden sich, zu einem anderen Anbieter zu wechseln. Wie stark beeinflusst das ihre 
Bereitschaft bei Ihrem Kfz-Haftpflichtversicherer zu bleiben?“ und die zehnte Frage: „In den 
Nachrichten bzw. Zeitungen tauchen häufig Berichte über schlechte Erfahrungen mit ihrem 
Versicherer auf. Wie stark beeinflusst, das ihre Bereitschaft, bei Ihrem Kfz-
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Haftpflichtversicherer zu bleiben?“ zusammengefasst. Ziel ist es zu ermitteln,  ob mediale 
Berichte (Zeitungsberichte) oder subjektive Erfahrungen (Freunde) einen größeren Einfluss auf 
die persönliche Bereitschaft, bei dem aktuellen Kfz-Versicherer zu bleiben, haben. 
4.3.8.1 Beeinflussung durch Wechsel von Freunden u. Bekannten 
4.3.8.1.1 Beeinflussung durch Wechsel von Freunden u. Bekannten/Gesamt 
 
Abbildung 177:Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben, wenn Freunde u. 
Bekannte wechseln/Gesamt (n=152) 
 
 
Abbildung 178:Boxplot u. statistische Kennzahlen der Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben, wenn Freunde u. 
Bekannte wechseln/Gesamt (n=152) 
Auf die Frage wie sehr negative Erfahrungen von Freunden und Bekannten die Probanden 
beeinflusst, bei ihrer Versicherung zu bleiben, wurde durchschnittlich mit 40,21 % bewertet. 
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Der Median liegt bei 48,50 %. Der Modus liegt bei 0 %, rund ein Viertel aller Befragten gab 
einen Wert von 10 % oder weniger an. Bei der Verteilung fällt auf, dass die Antworten sehr 
weit gestreut sind. 
4.3.8.1.2 Beeinflussung durch Wechsel von Freunden u. Bekannten/Geschlecht 
 
Abbildung 179:Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben, wenn Freunde u. 
Bekannte wechseln/männliche Probanden (n=77) 
 
 
Abbildung 180:Boxplot u. statistische Kennzahlen der Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben, wenn Freunde u. 
Bekannte wechseln/männliche Probanden (n=77) 
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Abbildung 181:Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben, wenn Freunde u. 
Bekannte wechseln/weibliche Probanden (n=74) 
 
 
Abbildung 182: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben, wenn Freunde u. 
Bekannte wechseln/ weibliche Probanden (n=74) 
Die Mittelwerte beider Geschlechter unterscheiden sich mit 39,03 % bei den Männern und 
41,03 % bei den Frauen kaum in Bezug auf die Beeinflussung durch negative Erfahrung von 
Freunden und Bekannten in ihrer Entscheidung, bei ihrem Kfz- Versicherer zu bleiben. Die 
Verteilung unterscheidet sich allerdings; Während das 25 %-Quartil bei den Männern bei 0 % 
liegt, liegt der bei den Frauen bei 20 %. Median und 75%-Quartil sind allerdings sehr ähnlich 
bei den beiden Gruppen. Der Modus liegt zwar bei beiden Geschlechtern bei 0 %, allerdings ist 
der Abstand zum zweithäufigsten  Wert bei den Frauen deutlich knapper als bei den Männern. 
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4.3.8.1.3 Beeinflussung durch Wechsel von Freunden u. Bekannten/Alter 
 
Abbildung 183:Regressionsdiagramm: Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben, wenn Freunde u. Bekannte 
wechseln/Alter (n=152) 
P-Wert=4,73 % r2korr=0,025972 
Die Regressionsgerade für die Beeinflussung durch negative Erfahrung von Freunden und 
Bekannten hat einen negativen Verlauf. Mit einem P-Wert von 4,73 % liegt dieser unter der 
5%- Irrtumswahrscheinlichkeit und ist somit signifikant. Die Beeinflussung durch negative 
Erfahrungen von Freunden und Bekannten ist folglich vom Alter abhängig. Je jünger die 
Probanden, umso höher Einflussgrad von Freunden.   
Anmerkung: Ein Grund dafür könnte sein, dass jüngere Personen weniger Erfahrung mit 
Versicherungen haben als ältere und deshalb mehr auf die Meinung aus dem Freundschafts-und 
Bekanntschaftskreis achten.  
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4.3.8.2 Beeinflussung durch negative Berichterstattung 
4.3.8.2.1 Beeinflussung durch negative Berichterstattung/Gesamt 
 
Abbildung 184:Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Beeinflussung der Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben, 
durch negative Berichterstattung/Gesamt (n=152) 
 
 
Abbildung 185:Boxplot u. statistische Kennzahlen der Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben, durch negative 
Berichterstattung/Gesamt (n=152) 
Der Einfluss durch negative Berichterstattung in den Medien, wurde durchschnittlich mit 43,57 
% leicht höher als der Einfluss der negativen Erfahrung von Freunden und Bekannten bewertet. 
Die Verteilung ist der vorherigen Abbildung sehr ähnlich. Der Modus liegt bei 0 %, während 
der Median bei 50 % liegt. 
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Die medialen Berichte und subjektiven Erfahrungen haben einen ähnlichen Einfluss auf die 
Probanden. 
4.3.8.2.2 Beeinflussung durch negative Berichterstattung/Geschlecht 
 
Abbildung 186: Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Beeinflussung der Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben, 
durch negative Berichterstattung/männliche Probanden (n=77) 
 
Abbildung 187: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben, durch negative 
Berichterstattung/männliche Probanden (n=77) 
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Abbildung 188: Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Beeinflussung der Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben, 
durch negative Berichterstattung/weibliche Probanden (n=74) 
 
Abbildung 189: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben, durch negative 
Berichterstattung/weibliche Probanden (n=74) 
Die Mittelwerte beider Geschlechter unterscheiden sich mit 42,51 % bei den Männern und 
44,50 % bei den Frauen kaum in Bezug auf die Beeinflussung durch negative Berichterstattung 
in den Medien in ihrer Entscheidung, bei ihrem Kfz- Versicherer zu bleiben. Die Verteilung 
unterscheidet sich allerdings; Während das 25 %-Quartil bei den Männern bei 0 % liegt, liegt 
der bei den Frauen bei 20,75 %. Die Mediane beider Geschlechter liegen mit 50 % gleich auf. 
Der häufigste Wert bei den Männern liegt bei 0 %, bei den Frauen kamen die Werte 0 % und 
50 % gleich oft vor. 
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4.3.8.2.3 Beeinflussung durch negative Berichterstattung/Alter 
 
Abbildung 190:Regressionsdiagramm: Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben, durch negative 
Berichterstattung/Alter (n=152) 
P-Wert=7,06 % r2korr=0,021622 
Die Regressionsgerade für die Beeinflussung durch negative Berichterstattung in den Medien 
hat einen negativen Verlauf. Mit einem P-Wert von 7,06 % liegt dieser allerding über  der 5%- 
Irrtumswahrscheinlichkeit und ist somit nicht signifikant. Es lässt sich somit nicht sagen, dass 
die Beeinflussung durch negative Medienberichte vom Alter abhängt. 
4.3.9 Beeinflussung durch Information über die Höhe der Mitarbeiterbezahlung des 
aktuellen Kfz-Versicherers 
Die elfte Frage lautete: „Sie erfahren, dass Ihr Versicherer seine Mitarbeiter 
unterdurchschnittlich / überdurchschnittlich bezahlt. Wie stark beeinflusst das ihre 
Bereitschaft, bei Ihrem Kfz-Haftpflichtversicherer zu bleiben?“ 
Die Probanden musste dafür mittels eines Schiebereglers angeben, wie sehr sie es jeweils 
beeinflusst bei dem Versicherer zu bleiben. 0 % bedeutet, dass es sie gar nicht beeinflusst und 
das sie deshalb bleiben. 100 % bedeutet, dass es sie so sehr beeinflusst, dass sie wechseln 
würden. 
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4.3.9.1 Beeinflussung durch Information über unterdurchschnittliche 
Mitarbeiterbezahlung des aktuellen Kfz-Versicherers 
4.3.9.1.1 Beeinflussung durch Information über unterdurchschnittliche 
Mitarbeiterbezahlung des aktuellen Kfz-Versicherers /Gesamt 
 
 
Abbildung 191:Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben, wenn Mitarbeiter 
unterdurchschnittlich bezahlt werden/Gesamt (n=152) 
 
Abbildung 192:Boxplot u. statistische Kennzahlen der Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben, wenn Mitarbeiter 
unterdurchschnittlich bezahlt werden /Gesamt (n=152) 
 
Auf die Frage wie sehr eine unterdurchschnittliche Bezahlung der Mitarbeiter des Versicherers 
die Probanden beeinflusst bei ihrer Versicherung zu bleiben, wurde durchschnittlich mit 40,79 
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% bewertet. Der Median liegt bei 50 %. Der Modus liegt bei 0 %, der zweit-bzw. dritthäufigste 
Wert findet sich bei 50 % und 70%. Ein Viertel der Personen gab einen Wert von 66,75 % oder 
höher an. 
Anmerkung: Eine unterdurchschnittliche Bezahlung der Mitarbeiter würde zum einem 
bedeuten, dass das Versicherungsunternehmen als nicht sozial wahrgenommen wird, 
andererseits bedeuten niedrige Löhne auch niedrigere Kosten für das Unternehmen. Dadurch 
wäre der Versicherer in der Lage die Versicherungsprämie niedrig zu halten, wodurch der 
Kunde profitieren könnte. 
4.3.9.1.2 Beeinflussung durch Information über unterdurchschnittliche 
Mitarbeiterbezahlung des aktuellen Kfz-Versicherers/Geschlecht 
 
Abbildung 193:Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben, wenn Mitarbeiter 
unterdurchschnittlich bezahlt werden/männliche Probanden (n=77) 
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Abbildung 194: Boxplot u. statistische Kennzahlen der Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben, wenn Mitarbeiter 
unterdurchschnittlich bezahlt werden/männliche Probanden (n=77) 
 
Abbildung 195:Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben, wenn Mitarbeiter 
unterdurchschnittlich bezahlt werden/weibliche Probanden (n=74) 
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Abbildung 196:Boxplot u. statistische Kennzahlen der Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben, wenn Mitarbeiter 
unterdurchschnittlich bezahlt werden/weibliche Probanden (n=74) 
Die Mittelwerte beider Geschlechter unterscheiden sich mit 35,70 % bei den Männern und 
45,91 % bei den Frauen stark in Bezug auf die Beeinflussung durch eine unterdurchschnittliche 
Bezahlung der Mitarbeiter in ihrer Entscheidung, bei ihrem Kfz- Versicherer zu bleiben. Die 
Verteilung unterscheidet sich ebenfalls, auch wenn der Modus bei beiden Geschlechtern 0 % 
ist. Während die Hälfte der männlichen Probanden einen Wert von 33 % oder weniger angab, 
hat die Hälfte der weiblichen Probanden einen Wert von 50 % oder mehr angegeben. Auch 
beim 25 % und 75 %-Quartil sind die Werte der Frauen höher. 
 
4.3.9.1.3 Beeinflussung durch Information über unterdurchschnittliche 
Mitarbeiterbezahlung des aktuellen Kfz-Versicherers /Alter 
 
Abbildung 197:Regressionsdigramm: Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben, wenn Mitarbeiter 
unterdurchschnittlich bezahlt werden /Alter (n=152) 
P-Wert=92,83 % r2korr=0,00003822 
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Die Regressionsgerade für die Beeinflussung der Bereitschaft, bei einem Kfz-Versicherer zu 
bleiben, wenn die Mitarbeiter unterbezahlt sind, ist fast schon eine horizontale Gerade. Der P-
Wert ist mit 92,83 % deutlich über der 5-prozentigen Irrtumswahrscheinlichkeit, somit ist es 
eindeutig nicht signifikant. Es lässt sich also nicht sagen, dass die Beeinflussung, durch eine 
unterdurchschnittliche Bezahlung der Mitarbeiter, vom Alter abhängt, stattdessen ist 
altersunabhängig eine mittlere Beeinflussung vorhanden. 
4.3.9.2 Beeinflussung durch Information über überdurchschnittliche 
Mitarbeiterbezahlung des aktuellen Kfz-Versicherers 
4.3.9.2.1 Beeinflussung durch Information über überdurchschnittliche 
Mitarbeiterbezahlung des aktuellen Kfz-Versicherers/Gesamt 
 
Abbildung 198:Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben, wenn Mitarbeiter 
überdurchschnittlich bezahlt werden/Gesamt (n=152) 
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Abbildung 199:Boxplot u. statistische Kennzahlen der Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben, wenn Mitarbeiter 
überdurchschnittlich bezahlt werden /Gesamt (n=152) 
Auf die Frage, wie sehr eine überdurchschnittliche Bezahlung der Mitarbeiter des Versicherers 
die Probanden beeinflusst, bei ihrer Versicherung zu bleiben, wurde durchschnittlich mit  23,09 
% bewertet. Der Median liegt bei 1 %. Der Modus liegt auch bei der Frage nach einem 
überdurchschnittlichen Gehalt bei 0 %, allerdings haben hier nun doppelt so viele Personen 
angegeben, dass es sie überhaupt nicht beeinflusst im Vergleich zur Frage nach der 
unterdurchschnittlichen Bezahlung.  
Anmerkung: Obwohl eine höhere Bezahlung der Mitarbeiter, wohl auch höhere 
Versicherungsprämien für den Kunden bedeutet, wurde angegeben, dass es die meisten 
Probanden nicht beeinflusst. Der soziale Aspekt scheint den Probanden wichtiger zu sein, als 
der eigene wirtschaftliche Vorteil. 
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4.3.9.2.2 Beeinflussung durch Information über überdurchschnittliche 
Mitarbeiterbezahlung des aktuellen Kfz-Versicherers/Geschlecht 
 
Abbildung 200:Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben, wenn Mitarbeiter 
überdurchschnittlich bezahlt werden/männliche Probanden (n=77) 
 
Abbildung 201:Boxplot u. statistische Kennzahlen der Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben, wenn Mitarbeiter 
überdurchschnittlich bezahlt werden/männliche Probanden (n=77) 
129 
 
 
Abbildung 202:Verteilung der absoluten Häufigkeiten der Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben, wenn Mitarbeiter 
überdurchschnittlich bezahlt werden/weibliche Probanden (n=74) 
 
Abbildung 203:Boxplot u. statistische Kennzahlen der Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben, wenn Mitarbeiter 
überdurchschnittlich bezahlt werden/weibliche Probanden (n=74) 
Die Mittelwerte beider Geschlechter unterscheiden sich mit 24,49 % bei den Männern und 
20,92 % bei den Frauen kaum in Bezug auf die Beeinflussung durch eine überdurchschnittliche 
Bezahlung der Mitarbeiter in ihrer Entscheidung, bei ihrem Kfz- Haftpflichtversicherer zu 
bleiben. Die Verteilungen sind ebenfalls sehr ähnlich. Es sind vor allem Werte bei 0 % und in 
der Mitte der Skala bei 50 % festzustellen. Das 25%- bzw. 75 %-Quartil ist bei beiden Gruppen 
gleich bzw. sehr ähnlich. Bei den weiblichen Probanden liegt sowohl Modus als auch Median 
bei 0 %, bei den männlichen Probanden liegt der Median bei 16 %, der Modus ist gleich wie 
bei den Frauen. 
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Eine unterdurchschnittliche Bezahlung hatte bei den weiblichen Probanden eine größere 
Beeinflussung als bei den männlichen. Bei einer überdurchschnittlichen Bezahlung liegen die 
Werte bei beiden Geschlechtern auf ähnlichem Niveau. 
4.3.9.2.3 Beeinflussung durch Information über überdurchschnittliche 
Mitarbeiterbezahlung des aktuellen Kfz-Versicherers/Alter 
 
Abbildung 204:Regressionsdiagramm: Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben wenn Mitarbeiter 
überdurchschnittlich bezahlt werden/Alter (n=152) 
P-Wert=93,97 % r2korr=0,00005414 
Die Regressionsgerade für die Beeinflussung der Bereitschaft, bei einem Kfz-Versicherer zu 
bleiben, wenn die Mitarbeiter überbezahlt sind, ist fast schon eine horizontale Gerade. Der P-
Wert ist mit 93,97 % deutlich über der 5-prozentigen Irrtumswahrscheinlichkeit, somit ist es 
eindeutig nicht signifikant. Es lässt sich also nicht sagen, dass die Beeinflussung, durch eine 
überdurchschnittliche Bezahlung der Mitarbeiter,  vom Alter abhängt, stattdessen ist 
altersunabhängig eine niedrige Beeinflussung vorhanden. 
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4.4 Regressionen der Daten (Antworten) zu jeweils zwei Fragen 
In diesem Punkt werden weitere ausgewählte Regressionen ausgeführt. Alle Aussagen, die in 
diesem Punkt getätigt werden beziehen sich nur auf die Stichprobe dieser Arbeit bzw. auf die 
Probanden die an der Umfrage zu dieser Arbeit teilgenommen haben. Eine Übertragung der in 
diesem Punkt erzielten Ergebnisse auf die Grundgesamtheit wird vom Autor nicht beansprucht. 
4.4.1 Regression/Versicherungsberater 
In diesem Punkt werden ausgewählte Regressionen ausgeführt, die zum Ziel haben, 
Zusammenhänge zwischen der Beeinflussung durch einen Wechsel des Versicherungsberaters 
zu einem Konkurrenzunternehmen und einem anderen Aspekt, herauszufinden. 
4.4.1.1 Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben, durch den Wechsel des 
Versicherungsberaters zur Konkurrenz/ Zufriedenheit Versicherungsberater 
Hypothese: Es gibt einen Zusammenhang zwischen der Zufriedenheit des Kunden mit dem 
Versicherungsberater und dem Grad der Beeinflussung durch den Wechsel des 
Versicherungsberaters zur Konkurrenz. 
0-Hypothese: Es gibt keinen Zusammenhang zwischen der Zufriedenheit des Kunden mit dem 
Versicherungsberater und den Grad der Beeinflussung durch den Wechsel des 
Versicherungsberaters zur Konkurrenz. 
 
Abbildung 205:Regressionsdiagramm: Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben, wenn der Versicherungsberater zur 
Konkurrenz wechselt/Zufriedenheit mit dem Versicherungsberater (n=152) 
P-Wert 4,27 %  r2 korr=0,020625 
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Der P-Wert beträgt 4,27 % und ist somit unter der fünfprozentigen Irrtumswahrscheinlichkeit. 
Die 0-Hypothese muss folglich verworfen werden. Es gibt einen signifikanten Zusammenhang 
zwischen der Zufriedenheit mit dem Versicherungsberater und der Beeinflussung der 
Bereitschaft zu bleiben, wenn der Versicherungsberater zum Konkurrenzunternehmen 
wechselt. Je zufriedener die Kunden mit dem Versicherungsberater sind, umso höher ist die 
Beeinflussung durch den Wechsel des Versicherungsberaters zur Konkurrenz. 
4.4.1.2 Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben, durch den Wechsel des 
Versicherungsberaters zur Konkurrenz/Wichtigkeit der Beziehung zum 
Versicherungsberater für den Verbleib 
Hypothese: Es gibt einen Zusammenhang zwischen der Wichtigkeit des Versicherungsberaters 
für den Verbleib bei dem Kfz-Haftpflichtversicherer  für den Kunden und dem Grad der 
Beeinflussung durch den Wechsel des Versicherungsberaters zur Konkurrenz. 
0-Hypothese:Es gibt keinen Zusammenhang zwischen der Wichtigkeit des 
Versicherungsberaters für den Verbleib bei dem Kfz-Haftpflichtversicherer  für den Kunden 
und dem Grad der Beeinflussung durch den Wechsel des Versicherungsberaters zur 
Konkurrenz. 
 
 
Abbildung 206: Regressionsdiagramm Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben, wenn der Versicherungsberater zur 
Konkurrenz wechselt/Wichtigkeit der Beziehung zum Versicherungsberater für den Verbleib (n=152) 
P-Wert < 0,01 % r2korr=0,225325 
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Der P-Wert ist kleiner als 0,01 % und somit unter der fünfprozentigen 
Irrtumswahrscheinlichkeit. Die 0-Hypothese muss folglich verworfen werden. Es gibt also 
einen signifikanten Zusammenhang zwischen der Wichtigkeit des Versicherungsberaters für 
den Kunden und der Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben, wenn dieser zu einem 
Konkurrenzunternehmen wechselt. Je wichtiger die Beziehung zum Versicherungsberater ist, 
umso höher ist die Beeinflussung durch den Wechsel des Versicherungsberaters zur 
Konkurrenz. 
4.4.1.3 Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben, durch den Wechsel des 
Versicherungsberaters zur Konkurrenz/Zeitdauer beim aktuellen Versicherungsberater 
Hypothese: Es gibt einen Zusammenhang zwischen der Zeitdauer, in der man vom selben 
Versicherungsberater betreut wurde, und dem Grad der Beeinflussung, beim Kfz-Versicherer 
zu bleiben  nach einem Wechsel des Versicherungsberaters zur Konkurrenz. 
0-Hypothese: Es gibt keinen Zusammenhang zwischen der Zeitdauer, in der man  vom selben 
Versicherungsberater betreut wurde, und dem Grad der Beeinflussung, beim Kfz-Versicherer 
zu bleiben  nach einem Wechsel des Versicherungsberaters zur Konkurrenz. 
 
Abbildung 207:Regressionsdiagramm: Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben, wenn der Versicherungsberater zur 
Konkurrenz wechselt/Anzahl Jahre beim aktuellen Versicherungsberater (n=152) 
P-Wert= 15,64 % r2 korr=0,00677 
Der P-Wert beträgt 15,64 % und ist somit über der fünfprozentigen Irrtumswahrscheinlichkeit. 
Die 0-Hypothese muss folglich beibehalten werden. Einen Zusammenhang zwischen der 
Zeitdauer in der man vom aktuellen Versicherungsberater betreut wird und der Beeinflussung 
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der Bereitschaft zu bleiben, wenn der Versicherungsberater zu einem Konkurrenzunternehmen 
wechselt, lässt sich hier nicht nachweisen. 
4.4.1.4 Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben, durch den Wechsel des 
Versicherungsberaters zur Konkurrenz/Anzahl Kfz-Versicherer-Wechsel ohne 
Abmeldung des Kfz 
Hypothese: Es gibt einen Zusammenhang zwischen der Anzahl der Kfz-
Versicherungskündigungen ohne das Kfz abzumelden (Anzahl Kfz-Versicherungswechsel 
ohne Kfz abzumelden) und dem Grad der Beeinflussung beim Kfz-Versicherer zu bleiben  nach 
einem Wechsel des Versicherungsberaters zur Konkurrenz. 
0-Hypothese: Es gibt keinen Zusammenhang zwischen der Anzahl der Kfz-
Versicherungskündigungen ohne das Kfz abzumelden (Anzahl Kfz-Versicherungswechsel 
ohne Kfz abzumelden) und dem Grad der Beeinflussung beim Kfz-Versicherer zu bleiben  nach 
einem Wechsel des Versicherungsberaters zur Konkurrenz. 
 
Abbildung 208:Regressionsdiagramm: Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben, wenn der Versicherungsberater zur 
Konkurrenz wechselt/Anzahl Kfz-Versicherer-Wechsel ohne Abmeldung des Kfz (n=151) 
P-Wert=27,23 % r2korr=0,008084 
Der P-Wert beträgt 27,23 % und ist somit über der fünfprozentigen Irrtumswahrscheinlichkeit. 
Die 0-Hypothese muss folglich beibehalten werden. Einen Zusammenhang zwischen der 
Anzahl der Kfz-Versicherungskündigungen ohne das Kfz abzumelden und der Beeinflussung 
der Bereitschaft zu bleiben, wenn der Versicherungsberater zu einem Konkurrenzunternehmen 
wechselt, lässt sich hier nicht nachweisen. 
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4.4.2 Regression/Prämienerhöhung 
In diesem Punkt werden ausgewählte Regressionen ausgeführt, die zum Ziel haben, 
Zusammenhänge zwischen der Bereitschaft, beim aktuellen Kfz-Versicherer nach einer 
Prämienerhöhung zu bleiben, und einem anderen Aspekt herauszufinden. 
4.4.2.1 Prämienerhöhung/Zufriedenheit mit dem Service 
Hypothese: Es gibt einen Zusammenhang zwischen der Zufriedenheit mit dem Service des Kfz-
Versicherers und der Bereitschaft, beim aktuellen Kfz-Versicherer nach einer Prämienerhöhung 
zu bleiben. 
0-Hypothese: Es gibt keinen Zusammenhang zwischen der Zufriedenheit mit dem Service des 
Kfz-Versicherers und der Bereitschaft, beim aktuellen Kfz-Versicherer nach einer 
Prämienerhöhung zu bleiben. 
 
4.4.2.1.1 Bereitschaft zu bleiben, wenn die Prämie um 10 % erhöht 
wird/Zufriedenheit mit dem Service 
 
 
Abbildung 209:Regressionsdiagramm: Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie um 10 % erhöht wird/Zufriedenheit mit 
dem Service (n=152) 
P-Wert= 0,01 % r2 korr= 0,2508 
Bei einer Prämienerhöhung von 10 % beträgt der P-Wert 0,01 %, folglich muss die 0-Hypothese 
verworfen werden. Somit gibt es einen signifikanten Zusammenhang zwischen der 
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Zufriedenheit mit dem Service des Kfz-Versicherers und der Bereitschaft, nach einer 
Prämienerhöhung von 10 % zu bleiben. Je höher die Zufriedenheit mit dem Service des Kfz-
Versicherers ist, desto höher ist auch die Bereitschaft, nach einer 10-prozentigen 
Prämienerhöhung zu bleiben. 
4.4.2.1.2 Bereitschaft zu bleiben, wenn die Prämie um 20 % erhöht 
wird/Zufriedenheit mit dem Service 
 
Abbildung 210: Regressionsdiagramm: Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie um 20 % erhöht wird/Zufriedenheit mit 
dem Service (n=152) 
P-Wert=0,02 % r2 korr=0,0818 
Bei einer Prämienerhöhung von 20 % beträgt der P-Wert 0,02 %, folglich muss die 0-Hypothese 
verworfen werden. Somit gibt es einen signifikanten Zusammenhang zwischen der 
Zufriedenheit mit dem Service des Kfz-Versicherers und der Bereitschaft, nach einer 
Prämienerhöhung von 20 % zu bleiben. Je höher die Zufriedenheit mit dem Service des Kfz-
Versicherers ist, desto höher ist auch die Bereitschaft, nach einer 20-prozentigen 
Prämienerhöhung zu bleiben. 
 
 
 
 
137 
 
4.4.2.1.3 Bereitschaft zu bleiben, wenn die Prämie um 30 % erhöht 
wird/Zufriedenheit mit dem Service 
 
Abbildung 211:Regressionsdiagramm: Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie um 30 % erhöht wird/Zufriedenheit mit 
dem Service (n=152) 
P-Wert=9,79 % r2 korr=0,0116 
Bei einer Prämienerhöhung von 30 % beträgt der P-Wert 9,79 %, folglich kann die 0-Hypothese 
nicht verworfen werden. Einen Zusammenhang zwischen der Zufriedenheit mit dem Service 
des Kfz-Versicherers und der Bereitschaft, nach einer Prämienerhöhung von 30 %, zu bleiben, 
lässt sich nicht nachweisen. Die Bereitschaft, nach einer 30-prozentigen Prämienerhöhung zu 
bleiben, ist nicht abhängig von der Zufriedenheit mit dem Service des Kfz-Versicherers. 
Es gibt einen Zusammenhang zwischen der Zufriedenheit des Kunden mit dem Service des Kfz-
Versicherers und der Bereitschaft, nach einer zehn-bzw. zwanzigprozentigen Prämienerhöhung 
beim aktuellen Kfz-Versicherer zu bleiben. Nach einer dreißig prozentigen Prämienerhöhung, 
ist die Bereitschaft zu bleiben, nicht abhängig von der Zufriedenheit mit dem Service. 
4.4.2.2 Prämienerhöhung/Gesamtzeitdauer im Leben mit Kfz-Versicherung  
Hypothese: Es gibt einen Zusammenhang zwischen der Gesamtzeitdauer im Leben, während 
derer man eine Kfz-Versicherung besessen hat, und der Bereitschaft, beim aktuellen Kfz-
Versicherer nach einer Prämienerhöhung zu bleiben. 
0-Hypothese: Es gibt keinen Zusammenhang zwischen der Gesamtzeitdauer im Leben, 
während derer man eine Kfz-Versicherung besessen hat, und der Bereitschaft, beim aktuellen 
Kfz-Versicherer nach einer Prämienerhöhung zu bleiben. 
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4.4.2.2.1 Bereitschaft zu bleiben, wenn die Prämie um 10 % erhöht wird/Anzahl 
Gesamtjahre im Leben mit einer Kfz-Versicherung 
 
Abbildung 212:Regressionsdiagramm: Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie um 10 % erhöht wird/Anzahl 
Gesamtjahre im Leben mit einer Kfz-Versicherung (n=152) 
P-Wert= 0,17 % r2 korr= 0,0573 
Bei einer Prämienerhöhung von 10 % beträgt der P-Wert 0,17 %, folglich muss die 0-Hypothese 
verworfen werden. Somit gibt es einen signifikanten Zusammenhang zwischen der 
Gesamtzeitdauer im Leben mit einer Kfz-Versicherung und der Bereitschaft, nach einer 
Prämienerhöhung von 10 % zu bleiben. Je länger man im Leben eine Kfz-Versicherung 
besessen hat, desto höher ist auch die Bereitschaft, nach einer 10-prozentigen Prämienerhöhung 
zu bleiben. 
139 
 
4.4.2.2.2 Bereitschaft zu bleiben, wenn die Prämie um 20 % erhöht wird/Anzahl 
Gesamtjahre im Leben mit einer Kfz-Versicherung 
 
Abbildung 213:Regressionsdiagramm: Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie um 20 % erhöht wird/Anzahl 
Gesamtjahre im Leben mit einer Kfz-Versicherung (n=152) 
P-Wert=4,54 % r2 korr=0,0199 
Bei einer Prämienerhöhung von 20 % beträgt der P-Wert 4,54 %, folglich muss die 0-Hypothese 
verworfen werden. Somit gibt es einen signifikanten Zusammenhang zwischen der 
Gesamtzeitdauer im Leben mit einer Kfz-Versicherung und der Bereitschaft, nach einer 
Prämienerhöhung von 20 % zu bleiben. Je länger man im Leben eine Kfz-Versicherung 
besessen hat, desto höher ist auch die Bereitschaft, nach einer 20-prozentigen Prämienerhöhung 
zu bleiben. 
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4.4.2.2.3 Bereitschaft zu bleiben, wenn die Prämie um 30 % erhöht wird/Anzahl 
Gesamtjahre im Leben mit einer Kfz-Versicherung 
 
Abbildung 214:Regressionsdiagramm: Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie um 30 % erhöht wird/Anzahl 
Gesamtjahre im Leben mit einer Kfz-Versicherung (n=152) 
P-Wert=47,84 % r2 korr= -0,00329 
Bei einer Prämienerhöhung von 30 % beträgt der P-Wert 47,84 %, folglich muss die 0-
Hypothese beibehalten werden. Einen Zusammenhang zwischen der Gesamtzeitdauer im Leben 
mit einer Kfz-Versicherung und der Bereitschaft, nach einer Prämienerhöhung von    30 %, zu 
bleiben lässt sich nicht nachweisen. Die Bereitschaft, nach einer 30-prozentigen 
Prämienerhöhung, zu bleiben, ist nicht abhängig von der Gesamtzeitdauer im Leben, indem 
man eine Kfz-Versicherung besessen hat. 
Es gibt einen Zusammenhang zwischen der Zeitdauer im Leben, in der man eine Kfz-
Versicherung besessen hat, und der Bereitschaft, nach einer zehn- bzw. zwanzigprozentigen 
Prämienerhöhung beim aktuellen Kfz-Versicherer zu bleiben. Nach einer dreißigprozentigen 
Prämienerhöhung ist die Bereitschaft zu bleiben nicht abhängig von der Anzahl der Jahre, in 
denen man eine Kfz-Versicherung hatte. 
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4.4.2.3 Prämienerhöhung/Zeitdauer Kunde beim aktueller Kfz-Versicherer 
Hypothese: Es gibt einen Zusammenhang zwischen der Zeitdauer, in der man beim aktuellen 
Kfz-Versicherer versichert ist, und der Bereitschaft, beim aktuellen Kfz-Versicherer nach einer 
Prämienerhöhung zu bleiben. 
0-Hypothese: Es gibt keinen Zusammenhang zwischen der Zeitdauer, in der man beim aktuellen 
Kfz-Versicherer versichert ist, und der Bereitschaft, beim aktuellen Kfz-Versicherer nach einer 
Prämienerhöhung zu bleiben. 
4.4.2.3.1 Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie um 10 % erhöht wird/Anzahl Jahre 
beim aktuellen Kfz-Versicherer 
 
 
Abbildung 215:Regressionsdiagramm: Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie um 10 % erhöht wird/Anzahl Jahre beim 
aktuellen Kfz-Versicherer (n=152) 
P-Wert=0,03 % r2korr= 0,0759 
Bei einer Prämienerhöhung von 10 % beträgt der P-Wert 0,03 %, folglich muss die 0-Hypothese 
verworfen werden. Somit gibt es einen signifikanten Zusammenhang zwischen der Zeitdauer, 
in der man Kunde beim aktuellen Kfz-Versicherer ist, und der Bereitschaft, nach einer 
Prämienerhöhung von 10 % zu bleiben. Je länger man beim aktuellen Kfz-Versicherer 
versichert ist, desto höher ist auch die Bereitschaft, nach einer 10-prozentigen Prämienerhöhung 
zu bleiben. 
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4.4.2.3.2 Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie um 20 % erhöht wird/Anzahl Jahre 
beim aktuellen Kfz-Versicherer 
 
 
Abbildung 216:Regressionsdiagramm: Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie um 20 % erhöht wird/Anzahl Jahre beim 
aktuellen Kfz-Versicherer (n=152) 
P-Wert= 0,36 % r2korr=0,0487 
Bei einer Prämienerhöhung von 20 % beträgt der P-Wert 0,36 %, folglich muss die 0-Hypothese 
verworfen werden. Somit gibt es einen signifikanten Zusammenhang zwischen der Zeitdauer, 
in der man Kunde beim aktuellen Kfz-Versicherer ist, und der Bereitschaft, nach einer 
Prämienerhöhung von 20 % zu bleiben. Je länger man beim aktuellen Kfz-Versicherer 
versichert ist, desto höher ist auch die Bereitschaft, nach einer 20-prozentigen Prämienerhöhung 
zu bleiben. 
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4.4.2.3.3 Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie um 30 % erhöht wird/Anzahl Jahre 
beim aktuellen Kfz-Versicherer 
 
Abbildung 217:Regressionsdiagramm: Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie um 30 % erhöht wird/Anzahl Jahre beim 
aktuellen Kfz-Versicherer (n=152) 
P-Wert= 6,66 % r2korr=0,0157 
Bei einer Prämienerhöhung von 30 % beträgt der P-Wert 6,66 %, folglich muss die 0-Hypothese 
beibehalten werden. Einen Zusammenhang zwischen der Zeitdauer, in der man Kunde beim 
aktuellen Kfz-Versicherer ist, und der Bereitschaft, nach einer Prämienerhöhung von 30 % zu 
bleiben, lässt sich nicht nachweisen. Die Bereitschaft, nach einer 30-prozentigen 
Prämienerhöhung zu bleiben, ist nicht abhängig von der Anzahl der Jahre, in denen man beim 
aktuellen Kfz-Versicherer versichert ist. 
Es gibt einen Zusammenhang zwischen der Zeitdauer, in der man beim aktuellen Kfz-
Versicherer versichert ist, und der Bereitschaft, nach einer zehn-bzw. zwanzigprozentigen 
Prämienerhöhung beim aktuellen Kfz-Versicherer zu bleiben. Nach einer dreißigprozentigen 
Prämienerhöhung ist die Bereitschaft zu bleiben nicht abhängig von der Anzahl der Jahre, in 
denen man beim aktuellen Kfz-Versicherer versichert ist. 
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4.4.2.4 Prämienerhöhung/ Zeitdauer Kunde beim aktuellen Versicherungsberater 
Hypothese: Es gibt einen Zusammenhang zwischen der Zeitdauer, in der man vom aktuellen 
Versicherungsberater betreut wird, und der Bereitschaft, beim aktuellen Kfz-Versicherer nach 
einer Prämienerhöhung zu bleiben. 
0-Hypothese: Es gibt keinen Zusammenhang zwischen der Zeitdauer, in der man vom aktuellen 
Versicherungsberater betreut wird, und der Bereitschaft, beim aktuellen Kfz-Versicherer nach 
einer Prämienerhöhung zu bleiben. 
4.4.2.4.1 Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie um 10 % erhöht wird/Zeitdauer beim 
aktuellen Versicherungsberater 
 
 
Abbildung 218:Regressionsdiagramm: Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie um 10 % erhöht wird/Anzahl Jahre beim 
aktuellen Versicherungsberater (n=152) 
P-Wert=0,01 % r2 korr=0,0887 
Bei einer Prämienerhöhung von 10 % beträgt der P-Wert 0,01 %, folglich muss die 0-Hypothese 
verworfen werden. Somit gibt es einen signifikanten Zusammenhang zwischen der Zeitdauer, 
in der man vom aktuellen Versicherungsberater betreut wird, und der Bereitschaft, nach einer 
Prämienerhöhung von 10 % zu bleiben. Je länger der Kunde bereits vom selben 
Versicherungsberater betreut wird, desto höher ist auch die Bereitschaft, nach einer 10-
prozentigen Prämienerhöhung zu bleiben. 
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4.4.2.4.2 Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie um 20 % erhöht wird/Zeitdauer beim 
aktuellen Versicherungsberater 
 
Abbildung 219:Regressionsdiagramm: Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie um 20 % erhöht wird/Anzahl Jahre beim 
aktuellen Versicherungsberater (n=152) 
P-Wert=1,17 % r2korr=0,0352 
Bei einer Prämienerhöhung von 20 % beträgt der P-Wert 1,17 %, folglich muss die 0-Hypothese 
verworfen werden. Somit gibt es einen signifikanten Zusammenhang zwischen der Zeitdauer, 
in der man vom aktuellen Versicherungsberater betreut wird, und der Bereitschaft, nach einer 
Prämienerhöhung von 20 % zu bleiben. Je länger der Kunde bereits vom selben 
Versicherungsberater betreut wird, desto höher ist auch die Bereitschaft, nach einer 20-
prozentigen Prämienerhöhung zu bleiben. 
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4.4.2.4.3 Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie um 10 % erhöht wird/Zeitdauer beim 
aktuellen Versicherungsberater 
 
Abbildung 220: Regressionsdiagramm: Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie um 30 % erhöht wird/Anzahl Jahre beim 
aktuellen Versicherungsberater (n=152) 
P-Wert=9,52 % r2korr=0,011907 
Bei einer Prämienerhöhung von 30 % beträgt der P-Wert 9,52 %, folglich muss die 0-Hypothese 
beibehalten werden. Einen Zusammenhang zwischen der Zeitdauer, in der man vom aktuellen 
Versicherungsberater betreut wird, und der Bereitschaft, nach einer Prämienerhöhung von 30 
% zu bleiben, lässt sich nicht nachweisen. Die Bereitschaft, nach einer 30-prozentigen 
Prämienerhöhung zu bleiben, ist nicht abhängig von der Anzahl der Jahre, in denen man vom 
aktuellen Versicherungsberater betreut wird. 
Es gibt einen Zusammenhang zwischen der Zeitdauer, in der man vom aktuellen 
Versicherungsberater betreut wird, und der Bereitschaft, nach einer zehn-bzw. 
zwanzigprozentigen Prämienerhöhung beim aktuellen Kfz-Versicherer zu bleiben. Nach einer 
dreißig prozentigen Prämienerhöhung ist die Bereitschaft zu bleiben nicht abhängig von der 
Anzahl der Jahre, in denen man vom aktuellen Versicherungsberater betreut wird. 
4.4.2.5 Prämienerhöhung/Anzahl Kfz-Versicherer-Wechsel ohne Abmeldung des Kfz  
Hypothese: Es gibt einen Zusammenhang zwischen der Anzahl der Kfz-
Versicherungskündigungen ohne Abmeldung des Kfz und der Bereitschaft, beim aktuellen Kfz-
Versicherer nach einer Prämienerhöhung, zu bleiben. 
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0-Hypothese: Es gibt keinen Zusammenhang zwischen der Anzahl der Kfz-
Versicherungskündigungen ohne Abmeldung des Kfz und der Bereitschaft, beim aktuellen Kfz-
Versicherer nach einer Prämienerhöhung, zu bleiben. 
4.4.2.5.1 Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie um 10 % erhöht wird/Anzahl Kfz-
Versicherer-Wechsel ohne Abmeldung des Kfz 
 
Abbildung 221:Regressionsdiagramm:Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie um 10 % erhöht wird/Anzahl Kfz-
Versicherer-Wechsel ohne Abmeldung des Kfz (n=151) 
P-Wert=8,73 % r2korr=0,019491 
Bei einer Prämienerhöhung von 10 % beträgt der P-Wert 8,73 %, folglich muss die 0-Hypothese 
beibehalten werden. Einen Zusammenhang zwischen der Anzahl der Kfz-
Versicherungskündigungen ohne Abmeldung des Kfz und der Bereitschaft, nach einer 
Prämienerhöhung von 10 % zu bleiben, lässt sich nicht nachweisen. Die Bereitschaft, nach einer 
10-prozentigen Prämienerhöhung zu bleiben, ist nicht abhängig von der Anzahl der Kfz-
Versicherungskündigungen ohne Abmeldung des Kfz. 
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4.4.2.5.2 Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie um 20 % erhöht wird/Anzahl Kfz-
Versicherer-Wechsel ohne Abmeldung des Kfz 
 
Abbildung 222:Regressionsdiagramm:Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie um 20 % erhöht wird/Anzahl Kfz-
Versicherer-Wechsel ohne Abmeldung des Kfz (n=151) 
P-Wert=10,69 % r2korr=0,017352 
Bei einer Prämienerhöhung von 20 % beträgt der P-Wert 10,69 %, folglich muss die 0-
Hypothese beibehalten werden. Einen Zusammenhang zwischen der Anzahl der Kfz-
Versicherungskündigungen ohne Abmeldung des Kfz und der Bereitschaft, nach einer 
Prämienerhöhung von 20 % zu bleiben, lässt sich nicht nachweisen. Die Bereitschaft, nach einer 
20-prozentigen Prämienerhöhung zu bleiben, ist nicht abhängig von der Anzahl der Kfz-
Versicherungskündigungen ohne Abmeldung des Kfz. 
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4.4.2.5.3 Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie um 30 % erhöht wird/ Anzahl Kfz-
Versicherer-Wechsel ohne Abmeldung des Kfz 
 
Abbildung 223: Regressionsdiagramm: Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie um 30 % erhöht wird/Anzahl Kfz-
Versicherer-Wechsel ohne Abmeldung des Kfz (n=151) 
P-Wert=32 % r2korr=0,006638 
Bei einer Prämienerhöhung von 30 % beträgt der P-Wert 32 %, folglich muss die 0-Hypothese 
beibehalten werden. Einen Zusammenhang zwischen der Anzahl der Kfz-
Versicherungskündigungen ohne Abmeldung des Kfz und der Bereitschaft, nach einer 
Prämienerhöhung von 30 % zu bleiben, lässt sich nicht nachweisen. Die Bereitschaft, nach einer 
30-prozentigen Prämienerhöhung zu bleiben, ist nicht abhängig von der Anzahl der Kfz-
Versicherungskündigungen ohne Abmeldung des Kfz. 
Es gibt keinen Zusammenhang zwischen der Anzahl der Kfz-Versicherungskündigungen ohne 
Abmeldung des Kfz und der Bereitschaft, beim aktuellen Kfz-Versicherer zu bleiben, wenn die 
Prämie um 10, 20 bzw. 30 Prozent erhöht wird. Nach einer Prämienerhöhung ist die 
Bereitschaft zu bleiben nicht abhängig von der Anzahl der Kfz-Versicherungskündigungen 
ohne Abmeldung des Kfz. 
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4.4.3 Regression/Prämiensenkung eines Konkurrenzunternehmens 
In diesem Punkt werden ausgewählte Regressionen ausgeführt, die zum Ziel haben, 
Zusammenhänge zwischen der Bereitschaft, beim aktuellen Kfz-Versicherer nach einer 
Prämiensenkung eines Konkurrenzunternehmens zu bleiben, und einem anderen Aspekt 
herauszufinden. 
4.4.3.1 Prämiensenkung eines Konkurrenzunternehmens/Zufriedenheit Service 
Hypothese: Es gibt einen Zusammenhang zwischen der Zufriedenheit mit dem Service des Kfz-
Versicherers und der Bereitschaft, beim aktuellen Kfz-Versicherer nach einer Prämiensenkung 
eines Konkurrenzunternehmens zu bleiben. 
0-Hypothese: Es gibt keinen Zusammenhang zwischen der Zufriedenheit mit dem Service des 
Kfz-Versicherers und der Bereitschaft beim, aktuellen Kfz-Versicherer nach einer 
Prämiensenkung eines Konkurrenzunternehmens zu bleiben 
4.4.3.1.1 Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie einer Konkurrenzversicherung um 
10 % günstiger wird/Zufriedenheit mit dem Service 
 
Abbildung 224:Regressionsdiagramm: Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie einer Konkurrenzversicherung um 10 % 
günstiger wird/Zufriedenheit Service (n=152) 
P-wert<0,01% r2 korr=0,148154 
Bei einer Prämiensenkung von 10 % bei einem Konkurrenzunternehmen beträgt der P-Wert 
0,01 %, folglich muss die 0-Hypothese verworfen werden. Somit gibt es einen signifikanten 
Zusammenhang zwischen der Zufriedenheit mit dem Service des Kfz-Versicherers und der 
Bereitschaft, nach einer Prämiensenkung von 10 % eines Konkurrenzunternehmens zu bleiben. 
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Je höher die Zufriedenheit mit dem Service des Kfz-Versicherers ist, umso höher ist auch die 
Bereitschaft, nach einer 10-prozentigen Prämiensenkung einer Konkurrenzversicherung beim 
aktuellen Kfz-Versicherer zu blieben. 
4.4.3.1.2 Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie einer Konkurrenzversicherung um 
20 % günstiger wird/Zufriedenheit mit dem Service 
 
 
Abbildung 225:Regressionsdiagramm: Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie einer Konkurrenzversicherung um 20 % 
günstiger wird/Zufriedenheit Service (n=152) 
p-wert=0,02 r2=0,08294 
Bei einer Prämiensenkung von 20 % bei einem Konkurrenzunternehmen beträgt der P-Wert 
0,02 %, folglich muss die 0-Hypothese verworfen werden. Somit gibt es einen signifikanten 
Zusammenhang zwischen der Zufriedenheit mit dem Service des Kfz-Versicherers und der 
Bereitschaft, nach einer Prämiensenkung von 20 % eines Konkurrenzunternehmens zu blieben. 
Je höher die Zufriedenheit mit dem Service des Kfz-Versicherers ist, umso höher ist auch die 
Bereitschaft, nach einer 20-prozentigen Prämiensenkung einer Konkurrenzversicherung beim 
aktuellen Kfz-Versicherer zu blieben. 
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4.4.3.1.3 Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie einer Konkurrenzversicherung um 
30 % günstiger wird/Zufriedenheit mit dem Service 
 
Abbildung 226:Regressionsdiagramm: Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie einer Konkurrenzversicherung um 30 % 
günstiger wird/Zufriedenheit Service (n=152) 
p-wert=36,86 r2korr=-0,00124 
Bei einer Prämiensenkung von 30 % bei einem Konkurrenzunternehmen beträgt der P-Wert 
36,86 %, folglich kann die 0-Hypothese nicht verworfen werden. Einen Zusammenhang 
zwischen der Zufriedenheit mit dem Service des Kfz-Versicherers und der Bereitschaft, nach 
einer Prämiensenkung von 30 % eines Konkurrenzunternehmens, zu bleiben, lässt sich nicht 
nachweisen. Die Bereitschaft, nach einer 30-prozentigen Prämiensenkung einer 
Konkurrenzversicherung zu bleiben, ist nicht abhängig von der Zufriedenheit mit dem Service 
des Kfz-Versicherers. 
Es gibt einen Zusammenhang zwischen der Zufriedenheit des Kunden mit dem Service des Kfz-
Versicherers und der Bereitschaft beim aktuellen Kfz-Versicherer zu bleiben, wenn ein 
Konkurrenzunternehmen um 10 bzw. 20 Prozent günstiger wird. Nach einer dreißig prozentigen 
Prämiensenkung ist die Bereitschaft zu bleiben nicht abhängig von der Zufriedenheit mit dem 
Service. 
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4.4.3.2 Prämiensenkung eines Konkurrenzunternehmens/Gesamtzeitdauer im Leben mit 
Kfz-Versicherung  
Hypothese: Es gibt einen Zusammenhang zwischen der Gesamtzeitdauer im Leben, während 
derer man eine Kfz-Versicherung besessen, hat und der Bereitschaft, beim aktuellen Kfz-
Versicherer nach einer Prämiensenkung eines Konkurrenzunternehmens zu bleiben. 
0-Hypothese: Es gibt keinen Zusammenhang zwischen der Gesamtzeitdauer im Leben, 
während derer man eine Kfz-Versicherung besessen, hat und der Bereitschaft, beim aktuellen 
Kfz-Versicherer nach einer Prämiensenkung eines Konkurrenzunternehmens zu bleiben. 
4.4.3.2.1 Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie einer Konkurrenzversicherung um 
10 % günstiger wird/Anzahl Gesamtjahre im Leben mit einer Kfz-Versicherung 
 
Abbildung 227:Regressionsdiagramm:Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie einer Konkurrenzversicherung um 10 % 
günstiger wird/Anzahl Gesamtjahre im Leben mit einer Kfz-Versicherung (n=152) 
P-wert=0,65%  r2korr=0,041966 
Bei einer Prämiensenkung von 10 % einer Konkurrenzversicherung beträgt der P-Wert 0,65 %, 
folglich muss die 0-Hypothese verworfen werden. Somit gibt es einen signifikanten 
Zusammenhang zwischen der Gesamtzeitdauer im Leben mit einer Kfz-Versicherung und der 
Bereitschaft, nach einer Prämiensenkung von 10 % eines Konkurrenzunternehmens beim 
aktuellen Kfz-Versicherer zu bleiben. Je länger man im Leben eine Kfz-Versicherung besessen 
hat, umso höher ist auch die Bereitschaft, nach einer 10-prozentigen Prämiensenkung einer 
Konkurrenzversicherung beim aktuellen Kfz-Versicherer zu bleiben. 
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4.4.3.2.2 Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie einer Konkurrenzversicherung um 
20 % günstiger wird/Anzahl Gesamtjahre im Leben mit einer Kfz-Versicherung 
 
 
Abbildung 228:Regressionsdiagramm: Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie einer Konkurrenzversicherung um 20 % 
günstiger wird/Anzahl Gesamtjahre im Leben mit einer Kfz-Versicherung (n=152) 
P-wert=22,14%  r2korr=0,003352 
Bei einer Prämiensenkung von 20 % bei einem Konkurrenzunternehmen beträgt der P-Wert 
22,14 %, folglich muss die 0-Hypothese beibehalten werden. Ein Zusammenhang zwischen der 
Gesamtzeitdauer im Leben mit einer Kfz-Versicherung und der Bereitschaft, nach einer 
Prämiensenkung von 20 % eines Konkurrenzunternehmens zu bleiben, lässt sich nicht 
nachweisen. Die Bereitschaft, nach einer 20-prozentigen Prämiensenkung einer 
Konkurrenzversicherung zu bleiben, ist nicht abhängig von der Gesamtzeitdauer im Leben, 
während der man eine Kfz-Versicherung besessen hat. 
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4.4.3.2.3 Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie einer Konkurrenzversicherung um 
30 % günstiger wird/Anzahl Gesamtjahre im Leben mit einer Kfz-Versicherung 
 
Abbildung 229:Regressionsdiagramm: Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie einer Konkurrenzversicherung um 30 % 
günstiger wird/Anzahl Gesamtjahre im Leben mit einer Kfz-Versicherung (n=152) 
p-wert=82,02 r2korr=-0,00632 
Bei einer Prämiensenkung von 30 % bei einem Konkurrenzunternehmen beträgt der P-Wert 
82,02 %, folglich muss die 0-Hypothese beibehalten werden. Ein Zusammenhang zwischen der 
Gesamtzeitdauer im Leben mit einer Kfz-Versicherung und der Bereitschaft, nach einer 
Prämiensenkung von 30 % eines Konkurrenzunternehmens zu blieben, lässt sich nicht 
nachweisen. Die Bereitschaft, nach einer 30 prozentigen Prämiensenkung einer 
Konkurrenzversicherung zu bleiben, ist, wie auch bei der vorherigen Darstellung, nicht 
abhängig von der Gesamtzeitdauer im Leben, während der man eine Kfz-Versicherung 
besessen hat. (Das durchschnittliche Niveau ist allerdings entsprechend niedriger). 
Es gibt einen Zusammenhang zwischen der Anzahl der Jahre im Leben, während derer man 
eine Kfz-Versicherung besessen hat, und der Bereitschaft beim aktuellen Kfz-Versicherer zu 
bleiben, wenn ein Konkurrenzunternehmen um 10 % günstiger wird. Wenn eine 
Konkurrenzversicherung 20 % bzw. 30 % günstiger wird, ist die Bereitschaft zu bleiben nicht 
abhängig von der Zeitdauer im Leben, während derer man eine Kfz-Versicherung besessen hat. 
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4.4.3.3 Prämiensenkung eines Konkurrenzunternehmens/Zeitdauer Kunde beim 
aktueller Kfz-Versicherer 
Hypothese: Es gibt einen Zusammenhang zwischen der Zeitdauer, in der man beim aktuellen 
Kfz-Versicherer versichert ist, und der Bereitschaft beim aktuellen Kfz-Versicherer nach einer 
Prämiensenkung eines Konkurrenzunternehmens zu bleiben. 
0-Hypothese: Es gibt keinen Zusammenhang zwischen der Zeitdauer, in der man beim aktuellen 
Kfz-Versicherer versichert ist, und der Bereitschaft beim aktuellen Kfz-Versicherer nach einer 
Prämiensenkung eines Konkurrenzunternehmens zu bleiben. 
4.4.3.3.1 Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie einer Konkurrenzversicherung um 
10 % günstiger wird/Anzahl Jahre beim aktuellen Kfz-Versicherer 
 
 
Abbildung 230:Regressionsdiagramm: Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie einer Konkurrenzversicherung um 10 % 
günstiger wird/Anzahl Jahre beim aktuellen Kfz-Versicherer (n=152) 
P-Wert=0,02% r2korr=0,081157 
Bei einer Prämiensenkung von 10 % bei einem Konkurrenzunternehmen beträgt der P-Wert 
0,02 %, folglich muss die 0-Hypothese verworfen werden. Somit gibt es einen signifikanten 
Zusammenhang zwischen der Zeitdauer, in der man Kunde beim aktuellen Kfz-Versicherer ist, 
und der Bereitschaft, nach einer Prämiensenkung von 10 % eines Konkurrenzunternehmens zu 
bleiben. Je länger man beim aktuellen Kfz-Versicherer versichert ist, umso höher ist auch die 
Bereitschaft, nach einer 10-prozentigen Prämiensenkung einer Konkurrenzversicherung zu 
bleiben. 
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4.4.3.3.2 Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie einer Konkurrenzversicherung um 
20 % günstiger wird/Anzahl Jahre beim aktuellen Kfz-Versicherer 
 
Abbildung 231: Regressionsdiagramm: Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie einer Konkurrenzversicherung um 20 % 
günstiger wird/Anzahl Jahre beim aktuellen Kfz-Versicherer (n=152) 
P-Wert=0,13% r2korr=0,060751 
Bei einer Prämiensenkung von 20 % bei einem Konkurrenzunternehmen beträgt der P-Wert 
0,13 %, folglich muss die 0-Hypothese verworfen werden. Somit gibt es einen signifikanten 
Zusammenhang zwischen der Zeitdauer, in der man Kunde beim aktuellen Kfz-Versicherer ist, 
und der Bereitschaft, nach einer Prämiensenkung von 20 % eines Konkurrenzunternehmens zu 
bleiben. Je länger man beim aktuellen Kfz-Versicherer versichert ist, umso höher ist auch die 
Bereitschaft, nach einer 20-prozentigen Prämiensenkung einer Konkurrenzversicherung zu 
bleiben. 
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4.4.3.3.3 Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie einer Konkurrenzversicherung um 
30 % günstiger wird/Anzahl Jahre beim aktuellen Kfz-Versicherer 
 
Abbildung 232:Regressionsdiagramm: Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie einer Konkurrenzversicherung um 30 % 
günstiger wird/Anzahl Jahre beim aktuellen Kfz-Versicherer (n=152) 
 
P-Wert=2,73% r2korr=0,025625 
Bei einer Prämiensenkung von 30 % bei einem Konkurrenzunternehmen beträgt der P-Wert 
2,73 %, folglich muss die 0-Hypothese verworfen werden. Somit gibt es einen signifikanten 
Zusammenhang zwischen der Zeitdauer, in der man Kunde beim aktuellen Kfz-Versicherer ist, 
und der Bereitschaft, nach einer Prämiensenkung von 30 % eines Konkurrenzunternehmens zu 
bleiben. Je länger man beim aktuellen Kfz-Versicherer versichert ist, umso höher ist auch die 
Bereitschaft, nach einer 30-prozentigen Prämiensenkung einer Konkurrenzversicherung, zu 
bleiben. 
Es gibt einen Zusammenhang zwischen der Zeitdauer in der man beim aktuellen Kfz-
Versicherer versichert ist, und der Bereitschaft beim aktuellen Kfz-Versicherer zu bleiben, 
wenn ein Konkurrenzunternehmen um 10, 20 bzw. 30 Prozent günstiger wird. Je länger der 
Kunde schon beim aktuellen Kfz-Versicherer versichert ist, umso höher ist auch die 
Bereitschaft zu bleiben bei einer Prämiensenkung eines Konkurrenzunternehmens. 
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4.4.3.4 Prämiensenkung eines Konkurrenzunternehmens/Zeitdauer beim aktuellen 
Versicherungsberater 
Hypothese: Es gibt einen Zusammenhang zwischen der Zeitdauer, in der man vom aktuellen 
Versicherungsberater betreut wird, und der Bereitschaft beim aktuellen Kfz-Versicherer nach 
einer Prämiensenkung eines Konkurrenzunternehmens zu bleiben. 
0-Hypothese: Es gibt keinen Zusammenhang zwischen der Zeitdauer, in der man vom aktuellen 
Versicherungsberater betreut wird, und der Bereitschaft beim aktuellen Kfz-Versicherer nach 
einer Prämiensenkung eines Konkurrenzunternehmens zu bleiben. 
4.4.3.4.1 Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie einer Konkurrenzversicherung um 
10 % günstiger wird/Anzahl Jahre beim aktuellen Versicherungsberater 
 
Abbildung 233:Regressionsdiagramm: Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie einer Konkurrenzversicherung um 10 % 
günstiger wird/Anzahl Jahre beim aktuellen Versicherungsberater (n=152) 
P-Wert=0,03 % r2korr=0,078175 
Bei einer Prämiensenkung von 10 % bei einem Konkurrenzunternehmen beträgt der P-Wert 
0,03 %, folglich muss die 0-Hypothese verworfen werden. Somit gibt es einen signifikanten 
Zusammenhang zwischen der Zeitdauer, in der man vom aktuellen Versicherungsberater 
betreut wird, und der Bereitschaft zu bleiben nach einer Prämiensenkung von 10 % einer 
Konkurrenzversicherung. Je länger der Kunde bereits vom selben Versicherungsberater betreut 
wird, umso höher ist auch die Bereitschaft, nach einer 10-prozentigen Prämiensenkung eines 
Konkurrenzunternehmens beim aktuellen Kfz-Versicherer zu bleiben. 
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4.4.3.4.2 Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie einer Konkurrenzversicherung um 
20 % günstiger wird/Anzahl Jahre beim aktuellen Versicherungsberater 
 
Abbildung 234:Regressionsdiagramm: Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie einer Konkurrenzversicherung um 20 % 
günstiger wird/Anzahl Jahre beim aktuellen Versicherungsberater (n=152) 
P-Wert=3,59 % r2korr=0,022547 
Bei einer Prämiensenkung von 20 % bei einem Konkurrenzunternehmen beträgt der P-Wert 
3,59 %, folglich muss die 0-Hypothese verworfen werden. Somit gibt es einen signifikanten 
Zusammenhang zwischen der Zeitdauer, in der man vom aktuellen Versicherungsberater 
betreut wird, und der Bereitschaft zu bleiben nach einer Prämiensenkung von 20 % einer 
Konkurrenzversicherung. Je länger der Kunde bereits vom selben Versicherungsberater betreut 
wird, umso höher ist auch die Bereitschaft, nach einer 20-prozentigen Prämiensenkung eines 
Konkurrenzunternehmens beim aktuellen Kfz-Versicherer zu bleiben. 
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4.4.3.4.3 Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie einer Konkurrenzversicherung um 
30 % günstiger wird/Anzahl Jahre beim aktuellen Versicherungsberater 
 
 
Abbildung 235:Regressionsdiagramm: Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie einer Konkurrenzversicherung um 30 % 
günstiger wird/Anzahl Jahre beim aktuellen Versicherungsberater (n=152) 
P-Wert=31,47% r2korr=0,000118 
Bei einer Prämiensenkung von 30 % eines Konkurrenzunternehmens beträgt der P-Wert 31,47 
%, folglich muss die 0-Hypothese beibehalten werden. Ein Zusammenhang zwischen der 
Zeitdauer, in der man vom aktuellen Versicherungsberater betreut, wird und der Bereitschaft 
zu bleiben nach einer Prämiensenkung von 30 % einer Konkurrenzversicherung, lässt sich nicht 
nachweisen. Die Bereitschaft zu bleiben nach einer 30-prozentigen Prämiensenkung einer 
Konkurrenzversicherung ist nicht abhängig von der Anzahl der Jahre, während derer man vom 
aktuellen Versicherungsberater betreut wird. 
Es gibt einen Zusammenhang zwischen der Anzahl der Jahre, während derer man vom aktuellen 
Versicherungsberater betreut wird, und der Bereitschaft, beim aktuellen Kfz-Versicherer zu 
bleiben, wenn ein Konkurrenzunternehmen um 10 % bzw. 20 % günstiger wird. Wenn eine 
Konkurrenzversicherung 30 % günstiger wird, ist die Bereitschaft zu bleiben, nicht abhängig 
von der Zeitdauer in der man vom aktuellen Versicherungsberater betreut wird. 
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4.4.3.5 Prämiensenkung eines Konkurrenzunternehmens/Anzahl Kfz-Versicherer- 
Wechsel ohne Abmeldung des Kfz 
Hypothese: Es gibt einen Zusammenhang zwischen der Anzahl der Kfz-
Versicherungskündigungen ohne Abmeldung des Kfz und der Bereitschaft, beim aktuellen Kfz-
Versicherer nach einer Prämiensenkung eines Konkurrenzunternehmens zu bleiben. 
0-Hypothese: Es gibt keinen Zusammenhang zwischen der Anzahl der Kfz-
Versicherungskündigungen ohne Abmeldung des Kfz und der Bereitschaft, beim aktuellen Kfz-
Versicherer nach einer Prämiensenkung eines Konkurrenzunternehmens zu bleiben. 
4.4.3.5.1 Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie einer Konkurrenzversicherung um 
10 % günstiger wird/Anzahl Kfz-Versicherer-Wechsel ohne Abmeldung des Kfz 
 
 
Abbildung 236:Regressionsdiagramm: Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie einer Konkurrenzversicherung um 10 % 
günstiger wird/Anzahl Kfz-Versicherer-Wechsel ohne Abmeldung des Kfz (n=151) 
P-Wert=4,75 % r2korr=0,026101 
Bei einer Prämiensenkung von 10 % bei einem Konkurrenzunternehmen beträgt der P-Wert 
4,75 %, folglich muss die 0-Hypothese verworfen werden. Somit gibt es einen signifikanten 
Zusammenhang zwischen der Anzahl der Kfz-Versicherungskündigungen ohne Abmeldung 
des Kfz und der Bereitschaft zu bleiben nach einer Prämiensenkung von 10 % einer 
Konkurrenzversicherung. Je öfter der Kunde bereits seinem Kfz-Versicherer gekündigt hat 
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ohne das Kfz abzumelden, umso niedriger ist auch die Bereitschaft, nach einer 10-prozentigen 
Prämiensenkung eines Konkurrenzunternehmens beim aktuellen Kfz-Versicherer zu bleiben. 
4.4.3.5.2 Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie einer Konkurrenzversicherung um 
20 % günstiger wird/Anzahl Kfz-Versicherer-Wechsel ohne Abmeldung des Kfz 
 
 
Abbildung 237:Regressionsdiagramm: Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie einer Konkurrenzversicherung um 20 % 
günstiger wird/Anzahl Kfz-Versicherer-Wechsel ohne Abmeldung des Kfz (n=151) 
P-Wert=1,38 % r2korr=0,040031 
Bei einer Prämiensenkung von 20 % bei einem Konkurrenzunternehmen beträgt der P-Wert 
1,38 %, folglich muss die 0-Hypothese verworfen werden. Somit gibt es einen signifikanten 
Zusammenhang zwischen der Anzahl der Kfz-Versicherungskündigungen ohne Abmeldung 
des Kfz und der Bereitschaft, zu bleiben nach einer Prämiensenkung von 20 % einer 
Konkurrenzversicherung. Je öfter der Kunde bereits seinem Kfz-Versicherer gekündigt hat 
ohne das Kfz abzumelden, umso niedriger ist auch die Bereitschaft nach einer 20-prozentigen 
Prämiensenkung eines Konkurrenzunternehmens beim aktuellen Kfz-Versicherer zu bleiben. 
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4.4.3.5.3 Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie einer Konkurrenzversicherung um 
30 % günstiger wird/Anzahl Kfz-Versicherer-Wechsel ohne Abmeldung des Kfz 
 
Abbildung 238:Regressionsdiagramm: Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie einer Konkurrenzversicherung um 30 % 
günstiger wird/Anzahl Kfz-Versicherer-Wechsel ohne Abmeldung des Kfz (n=151) 
P-Wert=1,86 % r2korr=0,036633 
Bei einer Prämiensenkung von 30 % bei einem Konkurrenzunternehmen beträgt der P-Wert 
1,86 %, folglich muss die 0-Hypothese verworfen werden. Somit gibt es einen signifikanten 
Zusammenhang zwischen der Anzahl der Kfz-Versicherungskündigungen ohne Abmeldung 
des Kfz und der Bereitschaft, zu bleiben nach einer Prämiensenkung von 30 % einer 
Konkurrenzversicherung. Je öfter der Kunde bereits seinen Kfz-Versicherer gekündigt hat ohne 
das Kfz abzumelden, umso niedriger ist auch die Bereitschaft, nach einer 30-prozentigen 
Prämiensenkung eines Konkurrenzunternehmens beim aktuellen Kfz-Versicherer zu bleiben. 
Es gibt einen Zusammenhang zwischen der Anzahl der Kfz-Versicherungskündigungen ohne 
Abmeldung des Kfz und der Bereitschaft, beim aktuellen Kfz-Versicherer zu bleiben, wenn 
ein Konkurrenzunternehmen um 10, 20 bzw. 30 Prozent günstiger wird. Je öfter der Kunde 
bereits seinen Kfz-Versicherer gekündigt hat ohne das Kfz abzumelden, umso niedriger ist 
auch die Bereitschaft, nach einer 10, 20 bzw. 30-prozentigen Prämiensenkung eines 
Konkurrenzunternehmens beim aktuellen Kfz-Versicherer zu bleiben. 
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4.5 Simultane Auswertung Prämienerhöhung aktueller Kfz-
Versicherer/Prämiensenkung einer Konkurrenzversicherung 
Im Folgenden wird die von den Probanden angegebene Bereitschaft, zu bleiben, wenn die 
aktuelle Prämie teurer bzw. ein Konkurrenzunternehmen günstiger wird, miteinander 
verglichen. Auf der X-Achse wird die Bereitschaft beim aktuellen Kfz-Versicherer zu bleiben, 
wenn ein Konkurrenzunternehmen günstiger wird, eingetragen. Auf der Y-Achse wird die 
Bereitschaft beim aktuellen Kfz-Versicherer zu  bleiben, wenn die Prämie teurer wird, 
eingetragen. Eine 45 Grad Linie verläuft durch die Abbildung. Eine Eintragung entlang dieser 
Gerade bedeutet, dass der Proband angibt, dass die Bereitschaft zu bleiben, wenn die eigene 
Prämie teurer wird, gleich stark bzw. schwach ist, wie die Bereitschaft zu bleiben, wenn ein 
Konkurrenzunternehmen günstiger wird. Punkte unterhalb dieser Linie bedeuten, dass es eine 
höhere Wechselbereitschaft bzw. niedrige Bereitschaft zu bleiben gibt, wenn die Prämie der 
aktuellen Kfz-Versicherung angehoben wird als wenn ein Konkurrenzunternehmen günstiger 
wird. Punkte oberhalb dieser Linie bedeuten, dass es eine niedrigere Wechselbereitschaft bzw. 
höhere Bereitschaft zu bleiben gibt, wenn die Prämie der aktuellen Kfz-Versicherung 
angehoben wird, als wenn ein Konkurrenzunternehmen günstiger wird. 
 
166 
 
4.5.1 Prämie 10 % teurer vs. Prämie Konkurrenzversicherung 10 % günstiger 
 
Anzahl Punkte oberhalb der 
blauen Linie 
Anzahl Punkte auf der 
blauen Linie 
Anzahl Punkte unterhalb 
der blauen Linie 
33 25 94 
 
Abbildung 239: Vergleich der Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie 10 % teurer/ Konkurrenz 10 % günstiger wird 
(n=152) 
Bei dieser Abbildung werden die Antworten der Probanden zu den Fragen, wie hoch die 
Bereitschaft ist, bei dem aktuellen Kfz-Versicherer zu bleiben, wenn die Prämie um 10 % erhöht 
wird bzw. ein Konkurrenzunternehmen um 10 % günstiger wird, miteinander verglichen. Es 
befinden sich mit 94 Punkten deutlich mehr Punkte unterhalb der blauen Linie als oberhalb (33 
Punkte), 25 Punkte befinden sich exakt auf der Linie. 
Das bedeutet, dass die Probanden angaben, dass ihre Bereitschaft, bei ihrer aktuellen 
Versicherung zu bleiben, höher ist, wenn ein Konkurrenzunternehmen 10 % günstiger wird, als 
wenn der eigene Versicherer 10 % teurer wird. 
Die Probanden reagieren somit stärker auf die 10-prozentige Prämienerhöhung des aktuellen 
Kfz-Versicherers als auf die 10-prozentige Prämiensenkung eines Konkurrenzunternehmens. 
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4.5.2 Prämie 20 % teurer vs. Prämie Konkurrenzversicherung 20 % günstiger 
 
 
Anzahl Punkte oberhalb der 
blauen Linie 
Anzahl Punkte auf der 
blauen Linie 
Anzahl Punkte unterhalb 
der blauen Linie 
25 30 97 
 
Abbildung 240:Vergleich der Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie 20 % teurer/ Konkurrenz 20 % günstiger wird 
(n=152)  
Bei dieser Abbildung werden die Antworten der Probanden zu den Fragen, wie hoch die 
Bereitschaft ist, bei dem aktuellen Kfz-Versicherer zu bleiben, wenn die Prämie um 20 % erhöht 
wird bzw. ein Konkurrenzunternehmen um 20 % günstiger wird, miteinander verglichen. Es 
befinden sich mehr mit 97 Punkten mehr Punkte unterhalb der blauen Linie als oberhalb (25 
Punkte), 30 Punkte befinden sich exakt auf der Linie. 
 Das bedeutet, dass die Probanden angaben, dass ihre Bereitschaft, bei ihrer aktuellen 
Versicherung zu bleiben, höher ist, wenn ein Konkurrenzunternehmen 20 % günstiger wird, als 
wenn der eigene Versicherer 20 % teurer wird. 
Die Probanden reagieren somit stärker auf die 20-prozentige Prämienerhöhung des aktuellen 
Kfz-Versicherers als auf die 20-prozentige Prämiensenkung eines Konkurrenzunternehmens. 
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4.5.3 Prämie 30 % teurer vs. Prämie Konkurrenzversicherung 30 % günstiger 
 
 
Anzahl Punkte oberhalb der 
blauen Linie 
Anzahl Punkte auf der 
blauen Linie 
Anzahl Punkte unterhalb 
der blauen Linie 
16 62 74 
 
Abbildung 241:Vergleich der Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie 30 % teurer/ Konkurrenz 30 % günstiger wird 
(n=152) 
Bei dieser Abbildung werden die Antworten der Probanden zu den Fragen, wie hoch die 
Bereitschaft ist, bei dem aktuellen Kfz-Versicherer zu bleiben, wenn die Prämie um 30 % erhöht 
wird bzw. ein Konkurrenzunternehmen um 30 % günstiger wird, miteinander verglichen. Es 
befinden sich mit 74 Punkten mehr Punkte unterhalb der blauen Linie als oberhalb (16 Punkte), 
62 Punkte befinden sich exakt auf der Linie. 
 
(Anmerkung: Wenn zwei Punkte die exakt gleichen Werte haben werden die Punkte 
aufeinander gelegt, deshalb ist in der Abbildung nur ein Punkt sichtbar, dennoch können sich 
hinter dem Punkt noch weitere Punkte befinden, die allerdings nicht sichtbar sind.) 
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Das bedeutet, dass die Probanden angaben, dass ihre Bereitschaft, bei ihrer aktuellen 
Versicherung zu bleiben, höher ist, wenn ein Konkurrenzunternehmen 30 % günstiger wird, als 
wenn der eigene Versicherer 30 % teurer wird. 
Die Probanden reagieren somit stärker auf die 30-prozentige Prämienerhöhung des aktuellen 
Kfz-Versicherers als auf die 30-prozentige Prämiensenkung eines Konkurrenzunternehmens. 
4.5.4 Prämie 10 % teurer vs. Prämie Konkurrenzversicherung 20 % günstiger 
 
 
Anzahl Punkte oberhalb der 
blauen Linie 
Anzahl Punkte auf der 
blauen Linie 
Anzahl Punkte unterhalb 
der blauen Linie 
107 14 31 
 
Abbildung 242: Vergleich der Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie 10 % teurer/ Konkurrenz 20 % günstiger wird 
(n=152) 
Bei dieser Abbildung werden die Antworten der Probanden zu den Fragen, wie hoch die 
Bereitschaft ist, bei dem aktuellen Kfz-Versicherer zu bleiben, wenn die Prämie um 10 % erhöht 
wird bzw. ein Konkurrenzunternehmen um 20 % günstiger wird, miteinander verglichen. Es 
befinden sich mit 107 Punkten mehr Punkte oberhalb der blauen Linie als unterhalb (31 
Punkte), 14 Punkte befinden sich exakt auf der Linie. 
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Das bedeutet, dass die Probanden angaben, dass ihre Bereitschaft, bei ihrer aktuellen 
Versicherung zu bleiben, höher ist, wenn der eigene Versicherer 10 % teurer wird, als wenn ein 
Konkurrenzunternehmen 20 % günstiger wird.  
Die Probanden reagieren somit stärker auf die 20-prozentige Prämiensenkung eines 
Konkurrenzunternehmens als auf die 10-prozentige Prämienerhöhung des aktuellen Kfz-
Versicherers. 
4.5.5 Prämie 10 % teurer vs. Prämie Konkurrenzversicherung 30 % günstiger 
 
  
Anzahl Punkte oberhalb der 
blauen Linie 
Anzahl Punkte auf der 
blauen Linie 
Anzahl Punkte unterhalb 
der blauen Linie 
110 12 30 
 
Abbildung 243: Vergleich der Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie 10 % teurer/ Konkurrenz 30 % günstiger wird 
(n=152) 
Bei dieser Abbildung werden die Antworten der Probanden zu den Fragen, wie hoch die 
Bereitschaft ist, bei dem aktuellen Kfz-Versicherer zu bleiben, wenn die Prämie um 10 % erhöht 
wird bzw. ein Konkurrenzunternehmen um 30 % günstiger wird, miteinander verglichen. Es 
befinden sich mit 110 Punkten mehr Punkte oberhalb der blauen Linie als unterhalb (30Punkte), 
12 Punkte befinden sich exakt auf der Linie. 
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Das bedeutet, dass die Probanden angaben, dass ihre Bereitschaft, bei ihrer aktuellen 
Versicherung zu bleiben, höher ist, wenn der eigene Versicherer 10 % teurer wird, als wenn ein 
Konkurrenzunternehmen 30 % günstiger wird.  
Die Probanden reagieren somit stärker auf die 30-prozentige Prämiensenkung eines 
Konkurrenzunternehmens als auf die 10-prozentige Prämienerhöhung des aktuellen Kfz-
Versicherers. 
4.5.6 Prämie 20 % teurer vs. Prämie Konkurrenzversicherung 10 % günstiger 
 
  
Anzahl Punkte oberhalb der 
blauen Linie 
Anzahl Punkte auf der 
blauen Linie 
Anzahl Punkte unterhalb 
der blauen Linie 
15 11 126 
 
Abbildung 244: Vergleich der Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie 20 % teurer/ Konkurrenz 10 % günstiger wird 
(n=152) 
Bei dieser Abbildung werden die Antworten der Probanden zu den Fragen, wie hoch die 
Bereitschaft ist, bei dem aktuellen Kfz-Versicherer zu bleiben, wenn die Prämie um 20 % erhöht 
wird bzw. ein Konkurrenzunternehmen um 10 % günstiger wird, miteinander verglichen. Es 
befinden sich mit 126 Punkten mehr Punkte unterhalb der blauen Linie als oberhalb (15Punkte), 
11 Punkte befinden sich exakt auf der Linie. 
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Das bedeutet, dass die Probanden angaben, dass ihre Bereitschaft, bei ihrer aktuellen 
Versicherung zu bleiben, höher ist, wenn ein Konkurrenzunternehmen 10 % günstiger wird, als 
wenn der eigene Versicherer 20 % teurer wird. 
Die Probanden reagieren somit stärker auf die 20-prozentige Prämienerhöhung des aktuellen 
Kfz-Versicherers als auf die 10-prozentige Prämiensenkung eines Konkurrenzunternehmens. 
4.5.7 Prämie 10 % teurer vs. Prämie Konkurrenzversicherung 30 % günstiger 
 
 
Anzahl Punkte oberhalb der 
blauen Linie 
Anzahl Punkte auf der 
blauen Linie 
Anzahl Punkte unterhalb 
der blauen Linie 
72 31 49 
 
Abbildung 245: Vergleich der Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie 20 % teurer/ Konkurrenz 30 % günstiger wird 
(n=152) 
Bei dieser Abbildung werden die Antworten der Probanden zu den Fragen, wie hoch die 
Bereitschaft ist, bei dem aktuellen Kfz-Versicherer zu bleiben, wenn die Prämie um 20 % erhöht 
wird bzw. ein Konkurrenzunternehmen um 30 % günstiger wird, miteinander verglichen. Es 
befinden sich mit 72 Punkten mehr Punkte oberhalb der blauen Linie als unterhalb (49Punkte), 
31 Punkte befinden sich exakt auf der Linie. 
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Das bedeutet, dass die Probanden angaben, dass ihre Bereitschaft, bei ihrer aktuellen 
Versicherung zu bleiben, höher ist, wenn der eigene Versicherer 20 % teurer wird, als wenn ein 
Konkurrenzunternehmen 30 % günstiger wird.  
Die Probanden reagieren somit stärker auf die 30-prozentige Prämiensenkung eines 
Konkurrenzunternehmens als auf die 20-prozentige Prämienerhöhung des aktuellen Kfz-
Versicherers. 
4.5.8 Prämie 30 % teurer vs. Prämie Konkurrenzversicherung 10 % günstiger 
 
  
Anzahl Punkte oberhalb der 
blauen Linie 
Anzahl Punkte auf der 
blauen Linie 
Anzahl Punkte unterhalb 
der blauen Linie 
6 9 137 
 
Abbildung 246:Vergleich der Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie 30 % teurer/ Konkurrenz 10 % günstiger wird 
(n=152) 
Bei dieser Abbildung werden die Antworten der Probanden zu den Fragen, wie hoch die 
Bereitschaft ist, bei dem aktuellen Kfz-Versicherer zu bleiben, wenn die Prämie um 30 % erhöht 
wird bzw. ein Konkurrenzunternehmen um 10 % günstiger wird, miteinander verglichen. Es 
befinden sich mit 137 Punkten mehr Punkte unterhalb der blauen Linie als oberhalb (6 Punkte), 
9 Punkte befinden sich exakt auf der Linie. 
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Das bedeutet, dass die Probanden angaben, dass ihre Bereitschaft bei ihrer aktuellen 
Versicherung zu bleiben höher ist, wenn ein Konkurrenzunternehmen 10 % günstiger wird, als 
wenn der eigene Versicherer 30 % teurer wird. 
Die Probanden reagieren somit stärker auf die 30-prozentige Prämienerhöhung des aktuellen 
Kfz-Versicherers als auf die 10-prozentige Prämiensenkung eines Konkurrenzunternehmens. 
4.5.9 Prämie 30 % teurer vs. Prämie Konkurrenzversicherung 20 % günstiger 
 
 
Anzahl Punkte oberhalb der 
blauen Linie 
Anzahl Punkte auf der 
blauen Linie 
Anzahl Punkte unterhalb 
der blauen Linie 
8 19 125 
 
Abbildung 247:Vergleich der Bereitschaft zu bleiben, wenn Prämie 30 % teurer/ Konkurrenz 20 % günstiger wird 
(n=152) 
Bei dieser Abbildung werden die Antworten der Probanden zu den Fragen, wie hoch die 
Bereitschaft ist, bei dem aktuellen Kfz-Versicherer zu bleiben, wenn die Prämie um 30 % erhöht 
wird bzw. ein Konkurrenzunternehmen um 20 % günstiger wird, miteinander verglichen. Es 
befinden sich mit125 Punkten mehr Punkte unterhalb der blauen Linie als oberhalb (8 Punkte), 
19 Punkte befinden sich exakt auf der Linie. 
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Das bedeutet, dass die Probanden angaben, dass ihre Bereitschaft, bei ihrer aktuellen 
Versicherung zu bleiben, höher ist, wenn ein Konkurrenzunternehmen 20 % günstiger wird, als 
wenn der eigene Versicherer 30 % teurer wird. 
Die Probanden reagieren somit stärker auf die 30-prozentige Prämienerhöhung des aktuellen 
Kfz-Versicherers als auf die 20-prozentige Prämiensenkung eines Konkurrenzunternehmens. 
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5. Zusammenfassung der Ergebnisse 
 
Abbildung 248:Mittelwerte der Zufriedenheit mit den jeweiligen Aspekten 
Die Mittelwerte der Zufriedenheit der Probanden mit den einzelnen Aspekten unterscheiden 
sich kaum. Die Probanden sind somit im Durchschnitt mit allen genannten Aspekten, 
gleichermaßen zufrieden. 
 
Abbildung 249:Mittelwerte der Wichtigkeit der jeweiligen Aspekte für den Verbleib 
Bei den Mittelwerten über die Wichtigkeit der einzelnen Aspekte für den Verbleib, ist eine klare 
Trennung zu sehen. Während Prämienhöhe, Preis-Leistungs-Verhältnis, Service und 
Schadenabwicklung mit Werten zwischen 85,49 % und 90,80 % sehr hoch bewertet wurden, 
wurden die anderen dargestellten Aspekte mit Werten zwischen 46,68 % und 60,62 % relativ 
niedrig bewertet. 
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Eigener Versicherer 
teurer 
Mittelwerte Mittelwerte Konkurrenzversicherer 
günstiger 
+10 60,71 % 66,66 % -10 
+20 33,07 % 49,64 % -20 
+30 13,38 % 34,59 % -30 
 
Abbildung 250:Mittelwerte Prämie teurer/Prämie günstiger 
Zusammenfassend lässt sich sagen, dass sich die Bereitschaft, beim aktuellen Kfz-Versicherer 
zu bleiben, nach jeder Prämienerhöhungsstufe des eigenen Kfz-Versicherers halbiert hat, 
während sie bei einer Prämiensenkung eines Konkurrenzunternehmens im selben Ausmaß um 
je 15 % gesunken ist. Im Vergleich fällt auf, dass bei einer 10-prozentigen Prämienerhöhung 
bzw. Prämiensenkung eines Konkurrenzunternehmens die Mittelwerte sich nur um 6 
Prozentpunkte unterscheiden. Beim Vergleich nach einer 20-prozentigen Prämienänderung 
liegen 16 Prozentpunkte zwischen den beiden Werten. Bei einer 30-prozentigen 
Prämienänderung liegen die Unterschiede schon bei 21 Prozentpunkten. 
 
 
Abbildung 251:Mittelwerte der Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben 
Die Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben unterscheidet sich stark bei den einzelnen 
Aspekten. Während die Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben durch einen 
Branchenwechsel des Versicherungsberaters am niedrigsten mit durchschnittlich 17,74 % 
bewertet wurde, wurde die Beeinflussung durch negative Berichterstattung mit 43,57 % am 
höchsten bewertet.  Dennoch ist festzustellen, dass keines der hier dargestellten Aspekte von 
den Probanden als stark beeinflussendes Element wahrgenommen wird. 
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8. Anhang 
8.1 Fragebogen 
2. Wie hoch ist Ihre Bereitschaft bei Ihrem aktuellem Kfz-Haftpflichtversicherer zu 
bleiben? 
0 % -> sehr niedrig (ich möchte wechseln/kündigen)     100 % -> sehr hoch (ich 
möchte auf jeden Fall bleiben)
 
3. Wie zufrieden sind Sie mit folgenden Aspekten bei Ihrem aktuellen Kfz-
Haftpflichtversicherer? 
0 % -> sehr unzufrieden                                                            100 % -> sehr zufrieden 
Prämienhöhe
 
Preis-Leistungsverhältnis
 
Service
 
Schadensabwicklung
 
Versicherungsberater
 
Image des Versicherers
 
4. Für wie wichtig halten Sie folgende Aspekte für Ihre Bereitschaft, bei einem Kfz-
Haftpflichtversicherer zu bleiben? 
0 % -> sehr unwichtig                                                                  100 % -> sehr wichtig 
Prämienhöhe
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Preis-Leistungsverhältnis
 
Service
 
Schadensabwicklung
 
Image des Versicherers
 
Beziehung zum Versicherungsberater
 
Mögliche Schwierigkeiten beim Wechsel
Erfahrung von Freunden/Bekannten
 
5. Die Prämie Ihrer aktuellen Kfz-Haftpflichtversicherung wird um folgende Werte 
erhöht. Wie hoch ist Ihre jeweilige Bereitschaft bei Ihrem Kfz-
Haftpflichtversicherer zu bleiben?  
0 % -> sehr niedrig (ich möchte wechseln/kündigen)     100 % -> sehr hoch (ich 
möchte auf jeden Fall bleiben) 
10 % teurer
 
20 % teurer
 
30 % teurer
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6. Die Prämie einer Konkurrenzversicherung wird um folgende Werte, im Vergleich 
zu Ihrer Kfz-Haftpflichtversicherung, gesenkt. Wie hoch ist Ihre jeweilige 
Bereitschaft bei Ihrem Kfz-Haftpflichtversicherer zu bleiben?  
0 % -> sehr niedrig (ich möchte wechseln/kündigen)     100 % -> sehr hoch (ich 
möchte auf jeden Fall bleiben) 
10 % günstiger
 
20 % günstiger
 
30 % günstiger
 
7. Ihr Versicherer sponsert ihren Lieblingssport- bzw. Kulturverein. Wie stark 
beeinflusst das Ihre Bereitschaft, bei Ihrem Kfz-Haftpflichtversicherer zu bleiben? 
 0 % -> gar nicht (beeinflusst mich gar nicht)             100 % -> sehr (beeinflusst 
mich sehr) 
 
8. Ihr Versicherungsberater wechselt zur Konkurrenz bzw. wechselt in eine andere 
Branche. Wie stark beeinflusst das Ihre Bereitschaft, bei Ihrem Kfz-
Haftpflichtversicherer zu bleiben? 
 0 % -> gar nicht (beeinflusst mich gar nicht, ich bleibe)     100 % -> sehr 
(beeinflusst mich sehr, ich wechsele)  
Ihr Versicherungberater wechselt zur Konkurrenz
 
Ihr Versicherungberater wechselt die Branche
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9.Freunde bzw. Bekannte, die beim selben Kfz-Haftpflichtversicherer wie Sie sind, 
machen schlechte Erfahrungen mit dem Versicherer und entscheiden sich, zu 
einem anderen Anbieter zu wechseln. Wie stark beeinflusst das Ihre Bereitschaft 
bei Ihrem Kfz-Haftpflichtversicherer zu bleiben? 
 0 % -> gar nicht (beeinflusst mich gar nicht, ich bleibe)      100 % -> sehr 
(beeinflusst mich sehr, ich wechsele) 
 
10. In den Nachrichten bzw. Zeitungen tauchen häufig Berichte über schlechte 
Erfahrungen mit Ihrem Versicherer auf. Wie stark beeinflusst das Ihre Bereitschaft, 
bei Ihrem Kfz-Haftpflichtversicherer zu bleiben?  
0 % -> gar nicht (beeinflusst mich gar nicht, ich bleibe)      100 % -> sehr 
(beeinflusst mich sehr, ich wechsele) 
 
11. Sie erfahren, dass Ihr Versicherer seine Mitarbeiter unterdurchschnittlich / 
überdurchschnittlich bezahlt. Wie stark beeinflusst das Ihre Bereitschaft, bei 
Ihrem Kfz-Haftpflichtversicherer zu bleiben?  
0 % -> gar nicht (beeinflusst mich gar nicht, ich bleibe)       100 % -> sehr 
(beeinflusst mich sehr, ich wechsele)  
unterdurchschnittliche Bezahlung
 
überdurchschnittlich Bezahlung
 
12. Wie oft haben Sie schon vorzeitig Ihren Kfz-Haftpflichtversicherer gekündigt 
(ohne das Kfz abzumelden)? _______ 
13. Wie viele Jahre sind Sie schon (ca.) Kunde bei Ihrem aktuellen Kfz-
Haftpflichtversicherer? _______ 
14. Wie viele Jahre haben Sie (ca.) insgesamt in Ihrem Leben eine Kfz-
Haftpflichtversicherung besessen? ________ 
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15. Wie viele Jahre (ca.) werden Sie schon vom selben Versicherungsberater 
betreut? _______ 
16. Geburtsjahr ________ 
17. Geschlecht  
O weiblich       O männlich       O sonstiges 
18. Höchster Bildungsabschluss  
O Pflichtschule       O Lehre       O Matura       O Hochschule       O Sonstige 
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8.2 Datensätze 
Aufgrund von Platzgründen konnten die Fragen zu den Datensätzen nicht in Tabelle 
geschrieben werden, stattdessen wurden die Fragen nummeriert. 
1. Probanden/innen: laufende Nummerierung 
2. Haben Sie eine Kfz-Haftpflicht bzw. Kaskoversicherung in Österreich? 
3. Bereitschaft beim aktuellen Kfz-Haftpflichtversicherer zu bleiben 
4. Zufriedenheit mit der Prämienhöhe 
5. Zufriedenheit mit dem Preis-Leistungs-Verhältnis 
6. Zufriedenheit mit dem Service 
7. Zufriedenheit mit der Schadensabwicklung 
8. Zufriedenheit mit dem Versicherungsberater 
9. Zufriedenheit mit dem Image des Versicherers 
10. Wichtigkeit der Prämienhöhe für den Verbleib 
11. Wichtigkeit des Preis-Leistungs-Verhältnis für den Verbleib 
12. Wichtigkeit des Service für den Verbleib 
13. Wichtigkeit der Schadensabwicklung für den Verbleib 
14. Wichtigkeit des Image des Versicherers für den Verbleib 
15. Wichtigkeit der Beziehung zum Versicherungsberater für den Verbleib 
16. Wichtigkeit von möglichen Schwierigkeiten beim Wechsel für den Verbleib 
17. Wichtigkeit der Erfahrung von Freunden & Bekannten für den Verbleib 
18. Bereitschaft zu bleiben, bei einer Prämienerhöhung um 10 % 
19. Bereitschaft zu bleiben, bei einer Prämienerhöhung um 20 % 
20. Bereitschaft zu bleiben, bei einer Prämienerhöhung um 30 % 
21. Bereitschaft zu bleiben, bei einer Prämiensenkung eines Konkurrenzunternehmens um 
10 % 
22. Bereitschaft zu bleiben, bei einer Prämiensenkung eines Konkurrenzunternehmens um 
20 % 
23. Bereitschaft zu bleiben, bei einer Prämiensenkung eines Konkurrenzunternehmens um 
30 % 
24. Beeinflussung durch Sponsoring 
25. Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben, durch Wechsel des Versicherungsberaters 
zur Konkurrenz 
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26. Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben, durch Branchenwechsel des 
Versicherungsberaters 
27. Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben, durch Wechsel von Freunden & Bekannten 
28. Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben, durch negative Berichterstattung 
29. Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben, durch unterdurchschnittliche Bezahlung der 
Mitarbeiter 
30. Beeinflussung der Bereitschaft zu bleiben, durch überdurchschnittliche Bezahlung der 
Mitarbeiter 
31. Anzahl Kfz-Versicherer Wechsel ohne Abmeldung des Kfz 
32. Anzahl Jahre Kunde beim aktuellen Kfz-Versicherer 
33. Anzahl Jahre im Leben mit einer Kfz-Versicherung 
34. Anzahl Jahre beim aktuellen Versicherungsberater 
35. Geburtsjahr 
36. Geschlecht („W“ für weiblich, „M“ für männlich und „S“ für sonstiges) 
37. Höchster Bildungsabschluss („P“ für Pflichtschule, „L“ für Lehre, „M“ für Matura, „H“ 
für Hochschule, „S“ für Sonstige)  
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